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CIA. LTDA. UBICADA EN LA PARROQUIA COJIMIES, CANTON PEDERNALES, 
PROVINCIA DE MANABÍ; PERIODO 2012 – 2014” 
 
“PROPOSED STRATEGIC PLAN FOR THE COMPANY ECOCOJIMIES CIA. 
LTDA. LOCATED IN THE PARISH Cojimies, Canton PEDERNALES, Manabi 
province, PERIOD 2012 – 2014” 
 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El éxito de las empresas depende de las decisiones tomadas por los niveles altos de las 
organizaciones, muchos de ellos desconocen acerca de la Planificación Estratégica, por lo tanto toda 
empresa debe diseñar planes estratégicos para lograr sus objetivos y metas planteadas. 
 
En tal razón es importante que todas las empresa incluido las de Turismo como es Ecocojimies 
Cía. Ltda., realice su planificación estratégica, para lo cual se debe acudir al Diagnóstico Situacional 
tanto interno como externo, para poder obtener los componentes necesarios con el fin de efectuar un 
sistema estratégico con la ayuda del análisis FODA y PORTER. 
 
De los componentes asociados a la planificación estratégica se obtendría de mejor manera el 
Direccionamiento Estratégico y el Plan Operativo con el cual se efectuará la PLANIFICACIÓN 
ESTRATÉGICA propuesta. 
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ABSTRACT 
 
The success of companies depends on the decisions taken by high levels of organizations, 
many of them know about the Strategic Planning, therefore every company must devise strategic plans 
to achieve its objectives and goals. 
 
In this reason it is important that all companies including those of tourism as Ecocojimies Co. 
Ltd., do strategic planning, for which you should see a Situational Diagnosis internal and external, to 
obtain the necessary components to make a strategic system with the help of the SWOT analysis and 
Porter. 
  
Of the components associated with strategic planning would better the Strategic Direction and 
Operational Plan which will be made with the STRATEGIC PLANNING proposal. 
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CAPÍTULO I 
 
1. PLAN TESIS 
1.1. ANTECEDENTES 
ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - La Playa Lodge; es una empresa que se formó con el objetivo 
de desarrollar las actividades turísticas de una manera profesional en la parroquia de Cojimíes, cantón 
Pedernales. 
La empresa fue creada en el año 2007 con la finalidad de proporcionar a los visitantes, 
nacionales y extranjeros, servicios turísticos desarrollados en las playas de la provincia de Manabí; con 
la filosofía de trabajar conjuntamente con sus clientes para crear relaciones duraderas a través del 
tiempo; mediante la mejora continua y el servicio personalizado; esto combinado con la experiencia, 
responsabilidad, conocimiento y entusiasmo para generar resultados efectivos que hagan sentir al 
turista como si estuviera en casa.  
ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - La Playa Lodge; está localizado al norte de la provincia de 
Manabí, en el estuario de Cojimíes, aproximadamente a 4 horas de Quito; Tiene una construcción  
moderna y cómoda, un lugar ideal tanto para el descanso como para explorar esta hermosa parte de la 
“Ruta del Sol”. 
Cojimíes es la última parroquia del norte de la provincia de Manabí, pertenece al cantón 
Pedernales. Es un típico pueblo de pescadores cuyos ingresos dependen de la pesca artesanal,  la 
crianza de camarones, recolección de cangrejos y conchas. En los últimos años se ha convertido en un 
destino importante para la pesca de estuario, y se proyecta como uno de los principales destinos de 
playa del Ecuador, debido a su entorno natural, se presta como un destino ideal para el turismo de 
naturaleza, que incluye la observación de aves, ballenas, permite además del turismo deportivo con la 
práctica de Kayak, natación y actividades al aire libre. 
 
1.2. JUSTIFICACIÓN 
El éxito de las empresas depende de las decisiones tomadas por los niveles altos de las 
organizaciones,  muchos de ellos desconocen acerca de la Planificación Estratégica, por lo tanto toda 
empresa debe diseñar planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas planteadas, esto planes 
pueden ser a corto, mediano y largo plazo, según la amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su 
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tamaño, ya que esto implica que cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada unidad operativa, 
ya sea de niveles superiores o niveles inferiores. 
También es importante señalar que la empresa debe precisar con exactitud y cuidado la misión 
que la regirá. La misión es fundamental, ya que representa las funciones operativas que va a ejecutar en 
el mercado y que va a suministrar a los consumidores. 
Por lo tanto este tema se considera importante ya que está basado en la necesidad de establecer 
estrategias en función al análisis de los antecedentes que se tiene para ser comparadas con las de la 
competencia y a los cambios naturales de nuestro mercado. 
ECOCOJIMÍES CIA. LTDA., por su condición, se consideraría rentable por lo tanto está en la 
búsqueda de la excelencia, calidad y variedad de sus productos. Al proponer eficientes estrategias que 
le permitan captar un mayor mercado y desarrollarlo correctamente la empresa podrá alcanzar los 
objetivos propuestos. 
 
1.3. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
Necesidad de desarrollar un Plan Estratégico, el cual de los lineamientos necesarios para 
fortalecer el área Administrativa y Financiera de la empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - La Playa 
Lodge. 
La empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - La Playa Lodge;  ha manejado sus diferentes áreas, 
de una manera empírica, lo cual ha ocasionado que la empresa tenga pérdidas en sus balances, esto 
puede deberse a la inadecuada estructura de financiamiento que maneja, así como a la falta de 
posicionamiento en el mercado turístico; situación que preocupa a su socio, por lo cual se desea 
implementar un Plan Estratégico, el cual brinde los lineamentos necesarios, los mismos que permitan 
dar rentabilidad a los socios. 
 
1.4. DELIMITACIÓN ESPACIAL Y TEMPORAL 
La propuesta de Plan Estratégico se la realizará en la empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - 
La Playa Lodge, misma que se encuentra ubicada en la Parroquia Cojimíes. Cantón Pedernales, 
Provincia de Manabí.  
Se analizarán los Estados Financieros del año 2010, facilitados por la empresa ECOCOJIMÍES 
CIA. LTDA. - La Playa Lodge, con lo cual se podrá realizar la propuesta del Plan Estratégico para el 
periodo 2012 - 2014. 
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1.5. OBJETIVOS 
1.5.1. Objetivo General 
Diseñar un Plan Estratégico para la empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA, que señale los 
procesos necesarios para alcanzar su visión; convirtiendo los proyectos en acciones, gracias a la 
vinculación de los grupos de trabajo que conforman la organización. 
 
1.5.2. Objetivos Específicos 
 Efectuar el diagnóstico de la situación actual,  de la empresa ECOCOJIMÍES CIA. 
LTDA. 
 Elaborar el direccionamiento y mapa estratégico de la empresa ECOCOJIMÍES CIA. 
LTDA. 
 Desarrollar el correspondiente Plan Estratégico para la empresa ECOCOJIMÍES CIA. 
LTDA. 
 
1.6. HIPÓTESIS 
1.6.1. Hipótesis General 
El desarrollo de un plan estratégico, permitirá el mejoramiento continuo de los 
procesos administrativos y financieros de la empresa, manteniendo la solidez, rentabilidad y 
permanencia en el mercado. 
 
1.6.2. Hipótesis Especifica 
 La inadecuada aplicación de las políticas de gestión de la empresa, sumado a una falta 
de apoyo estatal para el desarrollo integral de las actividades relacionadas con el 
turismo en el país; son algunas de las causas para no lograr un incremento en las 
utilidades y rendimiento de la empresa. 
 Una mala organización administrativa conlleva a que la empresa obtenga resultados 
negativos, ya que los procedimientos actuales no están cumpliendo eficientemente el 
fin para el que fueron propuestos. 
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 La aplicación de un Plan Estratégico contribuirá con la disminución de tiempos 
muertos, cuellos de botella; que dificultan a la empresa el desarrollo en todo su ámbito, 
permitiendo el cumplimiento de objetivos al corto, mediano y largo plazo. 
 
1.7. METODOLOGÍA 
1.7.1. Tipo De Estudio  
Los tipos de estudio a utilizarse en esta investigación son: 
 Estudio Bibliográfico: que se efectuara mediante material publicado,  que es 
imprescindible para desarrollar el trabajo de investigación y  que ayuden  a manejar la  
información real, mediante recopilaciones sobre cualquier argumento. 
 Estudio exploratorio: este estudio se lo realizara también para contar con el grado de 
información de campo que ayude a establecer exactamente la demanda del servicio así 
como de la competencia en el medio. 
 
1.7.2. Método  
 Inductivo: Es el razonamiento que, partiendo de casos particulares, se eleva a 
conocimientos generales, en términos muy generales, consiste en establecer enunciados 
universales ciertos a partir de la experiencia, esto es, ascender lógicamente a través del 
conocimiento científico, desde la observación de los fenómenos o hechos de la realidad a 
la ley universal que los contiene.  
 Deductivo: Este método pasa de lo general a lo particular, de forma que partiendo de unos 
enunciados de carácter universal y utilizando instrumentos científicos, se infieren 
enunciados particulares, pudiendo ser axiomático-deductivo, cuando las premisas de 
partida están constituidas por axiomas, es decir, proposiciones no demostrables, o 
hipotéticos-deductivo, si las premisas de partida son hipótesis contrastables. 
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1.7.3. Variables E Indicadores: 
 
VARIABLES INDICADORES 
FINANCIERAS RENTABILIDAD 
REDUCCIÓN DE COSTOS 
LIQUIDEZ CORRIENTE 
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO 
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJO 
APALANCAMIENTO FINANCIERO 
ROTACIÓN DE CARTERA 
ROTACIÓN DE ACTIVO FIJO 
ROTACIÓN DE VENTAS 
PERÍODO MEDIO DE COBRANZA 
PERÍODO MEDIO DE PAGO 
IMPACTO GASTOS ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 
IMPACTO DE LA CARGA FINANCIERA 
RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 
(DU PONT) 
MARGEN BRUTO 
MARGEN OPERACIONAL 
RENTABILIDAD NETA DE VENTAS 
(MARGEN NETO) 
RENTABILIDAD OPERACIONAL DEL PATRIMONIO 
RENTABILIDAD FINANCIERA 
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DEMANDA (CLIENTES) CALIDAD 
CUMPLIMIENTO 
CONFIABILIDAD 
COMUNICACIÓN 
COMODIDAD 
COSTO/ BENEFICIO 
INNOVACIÓN 
RELACIONES 
PRECIO 
DEMANDA REAL 
DEMANDA INSATISFECHA 
NÚMERO DE TURISTAS QUE VISITAN COJIMÍES 
OFERTA OFERTA REAL. 
POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO. 
INFRAESTRUCTURA TURÍSTICA. 
COMPETENCIA. 
GESTION DESARROLLO DE COMPETENCIAS 
BIENESTAR LABORAL 
INNOVACIÓN EN LA OFERTA 
EFICIENCIA 
RENDIMIENTO 
RAPIDEZ EN ATENCIÓN AL CLIENTE INTERNO Y EXTERNO 
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1.9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA DE UNA EMPRESA: HOTELERA 
ECOCOJIMIES CIA. LTDA. - LA PLAYA LODGE 
                           ACTIVIDADES SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO  FEBRERO 
PLAN DE TESIS   
1 PRIMER CAPÍTULO                                                  
2 SEGUNDO CAPÍTULO                                                 
3 TERCER CAPÍTULO                                                 
4 CUARTO CAPÍTULO                             
 
                  
5 QUINTO CAPÍTULO                                                
6 SEXTO CAPÍTULO                                                 
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CAPÍTULO II 
 
2. DIAGNÓSTICO SITUACIÓN ACTUAL EMPRESA ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
El diagnóstico situacional es conocido como la parte analítica de la planificación estratégica y 
se refiere a determinar el punto de partida de la empresa,  el término Diagnóstico Situacional tiene 
mucho que ver con una corriente teórica denominada Enfoque Situacional o Contingencial, que es una 
corriente que parte del principio según el cual la Administración es relativa y situacional, es decir, 
depende de las circunstancias ambientales y tecnológicas de la organización. En otras palabras, conjuga 
el momento y el contexto en que la organización se encuentra. 
La palabra contingencia significa algo incierto o eventual, que puede suceder o no, 
dependiendo de las circunstancias. Se refiere a una proposición cuya verdad o falsedad solamente 
puede conocerse por la experiencia y por la evidencia, y no por la razón. 
El Enfoque Contingencia enfatiza que no se alcanza la eficacia organizacional, o sea, no existe 
una forma única y mejor para organizar en el sentido de alcanzarse los objetivos variados de las 
organizaciones dentro de un ambiente variado. 
La Teoría Situacional enfatiza que no existe nada de absoluto en las organizaciones o en la 
teoría administrativa, todo es relativo, todo depende. El Enfoque Contingencial explica que existe una 
relación funcional entre las condiciones del ambiente y las técnicas administrativas apropiadas para el 
alcance eficaz de los objetivos de la organización. 
Así también transmite un sentido de dinamismo, o sea que lo que define su realidad actual no 
puede ser considerado inamovible, pues lo detectado está determinado por la situación actual en que se 
encuentra. Y esta situación se da por varios factores internos y externos, que combinados establecieron 
estas condiciones. 
El ambiente estable es el ambiente que presenta pocos cambios, y estos cambios generalmente 
son previsibles. Hay que tener en cuenta que la situación no va a ser permanente, no porque no se 
quiera sino más bien porque lo único constante es el cambio, y por más pequeño que este sea siempre 
genera un cambio en la organización.  
El diagnóstico situacional nos indica cual es la situación y problemática actual de la empresa, 
con lo cual se exterioriza los puntos y detalles en los cuales se debe trabajar al momento de formular 
nuestro plan estratégico, por tal razón en este capítulo se hablara sobre la situación interna (puntos 
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fuertes y débiles) y la situación externa (oportunidades y amenazas) de la empresa ECOCOJIMÍES 
Cía. Ltda. 
 
2.1. SITUACIÓN INTERNA 
Este análisis corresponde a cada uno de los componentes que permiten el funcionamiento 
adecuado de la organización de manera interna, cuáles son sus planes, la organización, los elementos 
que comprenden la dirección y el control interno para que la empresa logre optimizar los recursos, 
disminuir los costos y aumentar sus utilidades. Así como, hasta que punto se ha cumplido con la 
misión y la visión tanto a corto, mediano y largo plazo que la empresa se ha propuesto alcanzar en un 
determinado periodo de tiempo, cuyos objetivos marcaran la ruta a seguir y hasta que punto las 
estrategias y políticas establecidas han permitido la consecución de estos. 
Un análisis interno nos permitirá conocer los diferentes factores o elementos que puedan existir 
dentro de una empresa, con el fin de: 
 Evaluar los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer el estado 
o la capacidad con que cuenta. 
 Detectar fortalezas y debilidades, y, de ese modo, diseñar estrategias que permitan 
potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que permitan neutralizar o eliminar 
las debilidades. 
 
2.1.1. Ubicación Geográfica  
ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. - La Playa Lodge; está localizado al norte de la provincia de 
Manabí, en el cantón de Pedernales, en el estuario de Cojimíes, aproximadamente a 4 horas de Quito, 
un lugar ideal tanto para el descanso como para explorar esta hermosa parte de la “Ruta del Sol”. 
La playa de Cojimíes está ubicada a 45 kilómetros de Pedernales, en la provincia de Manabí. 
Es una extensa playa con arena de textura suave de color gris, y oleaje moderado; sus aguas muestran 
una coloración que va del azul al verde; es ideal para nadar, tomar baños de sol y contemplar el ocaso. 
Rodeada de palmeras de coco, es apta para un sinfín de actividades. 
Es un típico pueblo de pescadores cuyos ingresos dependen de la pesca artesanal,  la crianza de 
camarones, recolección de cangrejos y conchas. En los últimos años se ha convertido en un destino 
importante para la pesca de estuario, y se proyecta como uno de los principales destinos de playa del 
Ecuador, debido a su entorno natural, se presta como un destino ideal para el turismo de naturaleza, 
15 
 
que incluye la observación de aves, ballenas, además permite un turismo deportivo con la práctica de 
Kayak, natación y actividades al aire libre. 
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2.1.2. Situación Financiera 
La situación financiera trata de dar en detalle la manera en la cual se encuentra financiada la 
empresa, de donde provienen sus recursos económicos para el desarrollo de las diferentes actividades. 
La situación financiera de la empresa se encuentra compuesta por un préstamo, y de los 
ingresos recibidos por las ventas realizadas de las actividades inherentes al hotel. 
 El préstamo recibido por la empresa fue otorgado por la Corporación Financiera Nacional – 
CFN, banca de segundo piso por un monto de $125.000,00 dólares americanos financiado hasta 7 años, 
con pagos trimestrales, pagaderos desde el mes de septiembre de 2009 hasta mes de mayo del 2016. 
 De las ventas realizadas a la actividad hotelera se puede indicar que estas son: hospedaje, 
servicio de restaurante y trasporte. 
 Hasta el año 2010 la empresa contaba con la participación de dos socios, pero en el mes de 
noviembre de 2010 uno de los socios vendió las acciones al otro socio, quien en este momento es el 
único dueño y la única persona que solventa las deudas de la empresa. 
 Para realizar un análisis de la empresa y de su situación actual, nos podemos referir a la 
información del año 2010 la misma que se encuentra en el Balance General y el Estado de Pérdidas y 
Ganancias, los mismos que se demuestran a continuación: 
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ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
CAJA 676.83
BANCOS -38.52
CUENTAS POR COBRAR 17414.23
ANTICIPOS 1566.47
OTROS ACTIVOS 1468.12
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 21087.13
ACTIVO FIJO NO DEPRECIABLES
ACTIVOS NO DEPRECIABLES 35000.00
TOTAL ACTIVO FIJO NO DEPRECIABLES 35000.00
ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES
ACTIVOS DEPRECIABLES 231098.27
TOTAL ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES 231098.27
ACTIVOS DIFERIDO
GASTOS DE CONSTITUCION 2020.12
TOTAL ACTIVOS DIFERIDO 2020.12
TOTAL ACTIVO 289205.52
PASIVO Y PATRIMONIO
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR 2420.51
OBLIGACIONES POR PAGAR A CORTO PLAZO 16913.92
I.V.A. POR PAGAR 0.00
IMPUESTOS POR PAGAR 0.40
TOTAL PASIVO CORRIENTE 19334.83
PASIVO NO CORRIENTE
ANTICIPOS CLIENTES 3189.71
OBLIGACIONES POR PAGAR A LARGO PLAZO 114583.33
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 117773.04
PATRIMONIO
CAPITAL 16300.00
APORTES FUTURAS CAPITALIZACIONES 171816.75
RESULTADO DEL PERIODO -36019.10
TOTAL PATRIMONIO 152097.65
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 289205.52
ECOCOJIMIES CIA.LTDA
BALANCE GENERAL
AL 31 de Diciembre del 2010
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INGRESOS
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS -14,273.51
OTROS INGRESOS -15.00
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES -14,288.51
TOTAL INGRESOS -14,288.51
EGRESOS
GASTOS
GASTOS GENERALES 17,183.68
GASTOS DE VENTA 17,926.38
GASTOS FINANCIEROS 49.61
GASTOS ADMINISTRATIVOS 15,147.94
TOTAL GASTOS 50,307.61
TOTAL EGRESOS 50,307.61
RESULTADO DEL PERIODO 36,019.10
AL 31 de Diciembre del 2010
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ECOCOJIMIES CIA.LTDA
 
Índices Financieros 
Un indicador financiero es un relación de las cifras extractadas de los estados financieros y 
demás informes de la empresa con el propósito de formarse una idea de cuál es el funcionamiento y el 
comportamiento financiero de la empresa, esto se lo realiza a base de los estado financieros de la 
organización. 
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Con esta información primaria podemos dar a conocer varios índices financieros para obtener 
una mejor visión de la actual situación, para este análisis nos referiremos a cuarto índices básicos, estos 
son: 
 Índices de liquidez: Capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas a corto y largo 
plazo; los indicadores de liquidez más utilizados son: 
 
 Capital de Trabajo.- Expresa en términos de valor  lo que la razón corriente presenta 
como una relación. Indica el valor que le quedaría a la empresa, representando en 
efectivo u otros pasivos corrientes,  después  de pagar   todos sus pasivos de corto 
plazo, en el caso  en que tuvieran que ser cancelados de inmediato. 
Capital de trabajo = Activo corriente - Pasivo corriente (Unidades Monetarias) 
= 21.087,13 – 19.334,83 
= 1.752,30 
Explicación: El capital de trabajo analizado para el año 2010, nos da a juzgar que la empresa 
posee por un valor de $ 1.752,30 dólares americanos para atender las obligaciones que surjan 
en el normal desarrollo de su actividad económica, después de haber realizados todos sus pagos 
de corto plazo que se mantienen vigentes. 
 
 Razón Corriente.- También denominado relación corriente, este tiene como objeto 
verificar las posibilidades de la empresa afrontar compromiso; hay que tener en cuenta 
que es de corto plazo: 
Razón Corriente = Activo corriente / Pasivo corriente 
     = 21.087,13 / 19.334,83 
= 1,09  
Explicación: Para el año 2010 la empresa ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. por cada dólar de 
obligación vigente contaba con $1,09 dólares americanos para respaldarla, la razón corriente 
mide la autonomía financiera de la empresa, mientras más alta sea mejor estará la empresa. 
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 Prueba Ácida.- Esta es más rigurosa, revela  la capacidad de la empresa  para cancelar  
sus obligaciones corrientes, pero sin contar con la venta de sus existencias, es decir,  
básicamente con los saldos  de efectivo, el producido de sus cuentas por cobrar, sus 
inversiones temporales y algún otro activo de fácil liquidación que pueda  haber,  
diferente a los inventarios: 
Prueba Ácida= (Activos Corrientes – Inventarios) / Pasivo Corriente 
= 21.087,13 / 19.334,83 
= 1,09  
Explicación: El valor obtenido en este índice financiero es igual al obtenido en la razón 
corriente, ya que la empresa no mantiene inventarios dentro de su balance porque su actividad 
económica es netamente de servicios. 
 
 Índices de apalancamiento o  endeudamiento: Mide el grado o la forma en que los activos 
de la empresa han sido financiados, considerando tanto la contribución de terceros 
(endeudamiento) como la de los propietarios (patrimonio). 
 Razón de Endeudamiento.- mide la proporción de la inversión de la empresa que ha 
sido financiada por deuda, esta se presenta en forma porcentual: 
Endeudamiento= (Total pasivo / Total Activo) x 100% 
Se puede resaltar que para tener una mejor visión del endeudamiento esta razón 
financiera se la puede analizar como endeudamiento a corto y a largo plazo: 
Endeudamiento a corto plazo = Pasivo Circulante / Total  
  Activo 
Endeudamiento a largo plazo = Pasivo a Largo Plazo / Total  
  Activo 
Endeudamiento= (Total pasivo / Total Activo) x 100% 
      = (137.107,87 / 289.205,52) x 100% 
        = 47,41 % 
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Explicación: Esta razón financiera nos da a conocer que el 47,41% es la participación de los 
acreedores en relación a los activos que posee la empresa, lo cual indica que es un valor 
riesgoso para la empresa. 
 
 Razón de apalancamiento.- Muestra la participación de terceros en el capital de 
la empresa; es decir compara el financiamiento originado por tercero con los recursos 
de los accionistas, socios o dueños, para establecer cuál de las dos partes corre mayor 
riesgo: 
Apalancamiento Financiero= Pasivo Total / Patrimonio Total 
                  = 137.107,87 / 152.097,65 
                  = 0,9014 veces 
Explicación: Se da a conocer los acreedores tienen el 90,14% de la participación del 
patrimonio. 
 
 Concentración del endeudamiento a corto plazo.- indica la capacidad de 
endeudamiento a corto plazo: 
Concentración del endeudamiento a corto plazo = (Pasivo Corriente / Total Pasivo) 
x 100% 
    = (19.334,84 / 137.107,87) x 100% 
    = 14,10 % 
Concentración del endeudamiento a largo plazo = (Pasivo No Corriente / Total 
Pasivo) x 100% 
    = (117.773,04 / 137.107,87) x 100% 
    = 85,90 % 
Explicación: La empresa posee el 14,10% de sus deudas a corto plazo y el 85,90% en deudas a 
largo plazo, esto nos indica que no es muy riesgoso ya que la empresa no tiene todos sus 
valores en las cuentas por pagar a corto plazo, ya que su mayor deuda se la mantiene a largo 
plazo. 
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 Índice de Actividad: Llamados también indicadores de rotación tratan de medir la eficiencia 
con la cual una empresa utiliza sus activos, según la velocidad de recuperación de los valores 
aplicados en ellos. Constituyen un importante complemento de las razones de liquidez; debido 
que miden la duración del ciclo productivo y del periodo de cartera. 
 
 Rotación de cartera.- establece el número de veces que las cuentas por cobrar giran, en 
promedio de un período determinado de tiempo generalmente un año. El indicador de 
rotación de cartera permite conocer la rapidez de la cobranza pero no es útil para 
evaluar si dicha rotación está de acuerdo con las políticas de crédito fijadas por la 
empresa. Para éste último comparativo es preciso calcular el número de días de 
rotación de las cuentas por cobrar: 
Rotación de cartera = Ventas a crédito / Cuentas por cobrar promedio 
   = 0,00 
Explicación: La empresa no posee rotación de cartera, esto ocurre ya que los servicios 
prestados se los realiza solamente cuando los pagos se los realiza anticipadamente o se los paga 
al momento de recibir el servicio. 
 
 Índice de Rentabilidad: Miden la capacidad de la empresa para generar utilidades, a partir de 
los recursos disponibles. 
 
 Margen de Utilidad Bruta.- Mide en una forma porcentual, la porción de ingresos que 
permiten cubrir los gastos diferentes al costo de ventas: 
Margen de Utilidad Bruta = (Ventas – Costo de Ventas) / Ventas 
   = (14.273,51 – 0,00) / 14.273,51 
   = 1,00 
Explicación: La utilidad bruta que la empresa posee es igual a 1,00, en valores porcentuales se 
diría del 100%, esto se da ya que la empresa no posee costo de venta (no tienen ningún acto 
industrial), ya que todos los gastos dados por la empresa se los maneja como gastos generales y 
no se los registra como costo de venta. 
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2.1.3. Situación Organizacional 
Para que la organización de la empresa resulte bien definida y sea comprensible debe estar bien 
estructurada, por lo que es necesario conocer cuál es la división del trabajo, analizar cómo se coordina 
y cómo es la comunicación entre los elementos que la forman. 
En cuanto a la división del trabajo, se puede hacer una estructuración según las tareas que se 
realizan, así se forman los departamentos: 
 División en departamentos por funciones: los trabajadores se organizan según su 
especialización y, por tanto, su capacidad, dependiendo del trabajo que realizan. 
 División en departamentos por zonas geográficas: los trabajadores se organizan de 
manera que conozcan la zona a la que va destinado el producto. 
 División en departamentos por producto: se utiliza en empresas que fabrican más de un 
producto y se refiere a la agrupación de trabajadores según el producto final que se 
obtiene. 
 División en departamentos por procesos: el trabajo se organiza según las fases que 
componen la cadena de producción. 
 
La empresa tiene la siguiente estructura organizacional: 
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Cultura Organizacional.- En este punto se tiene la oportunidad de conocer la cultura de la 
empresa, con todos sus defectos e imperfecciones. 
La cultura organizacional es el conjunto de normas, hábitos y valores que practican los 
individuos de una organización, y que hacen de esta su forma de proceder y actuar en concordancia con 
los objetivos y metas. 
Una norma, aplicada a los temas de gestión, es todo lo que está escrito y aprobado, que rige a 
la organización, y que debe ser respetado por todos los integrantes de ella. Una norma debe estar 
escrita detalladamente en los documentos de gestión empresarial: manual de organización y funciones, 
planes de capacitación, planes estratégicos, entre otros. 
Un hábito, para efectos de gestión es lo que no está escrito, pero se acepta como una norma en 
la organización. 
Un valor, es una cualidad que tiene una persona que integra una organización, como ejemplo se 
puede indicar que es la sencillez, alegría, responsabilidad, honradez, puntualidad, etc. Los valores 
también pueden ser negativos.  
 
2.1.4. Procesos y Subprocesos 
Los procesos: son el conjunto de recursos y actividades interrelacionados que transforman 
elementos de entrada en elementos de salida. Los recursos pueden incluir personal, finanzas, 
instalaciones, equipos, técnicas y métodos. 
Se habla realmente de proceso si cumple las siguientes características o condiciones: 
 Se pueden describir las ENTRADAS y las SALIDAS  
 El Proceso cruza uno o varios límites organizativos funcionales.  
 Una de las características significativas de los procesos es que son capaces de cruzar 
verticalmente y horizontalmente la organización.  
 Se requiere hablar de metas y fines en vez de acciones y medios. Un proceso responde 
a la pregunta "QUE", no al "COMO".  
 El proceso tiene que ser fácilmente comprendido por cualquier persona de la 
organización.  
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 El nombre asignado a cada proceso debe ser sugerente de los conceptos y actividades 
incluidos en el mismo. 
Proceso clave: Son aquellos procesos que inciden de manera significativa en los objetivos 
estratégicos y son críticos para el éxito del negocio. 
Subprocesos: son partes bien definidas en un proceso. Su identificación puede resultar útil 
para aislar los problemas que pueden presentarse y posibilitar diferentes tratamientos dentro de un 
mismo proceso. 
Mapas de Procesos: una aproximación que define la organización como un sistema de 
procesos interrelacionados. El mapa de procesos impulsa a la organización a poseer una visión más allá 
de sus límites geográficos y funcionales, mostrando cómo sus actividades están relacionadas con los 
clientes externos, proveedores y grupos de interés. Tales "mapas" dan la oportunidad de mejorar la 
coordinación entre los elementos clave de la organización. Así mismo dan la oportunidad de distinguir 
entre procesos clave, estratégicos y de soporte, constituyendo el primer paso para seleccionar los 
procesos sobre los que actuar. 
El proceso clave en el hotel es el alojamiento de huéspedes, para tener una mejor idea del 
proceso relacionado al hotel a continuación se da a conocer el Mapa de Procesos. 
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Descripción del principal proceso productivo de la empresa: 
 
 Presentación del huésped: el huésped se presenta en el hotel el mismo día de su 
estancia. 
 Hay habitaciones disponibles: El empleado de recepción verificará en el registro la 
existencia o no de habitaciones disponibles. En caso de que no existan concluye el 
proceso, en caso contrario se procederá a registrar al huésped, quedando antes de 
acuerdo en el tipo de habitación que se asignará, el precio de la habitación, los días de 
estancia del huésped y los servicios complementarios que ofrece el hotel. 
 Registro del huésped: Se registra al huésped, quien llena la tarjeta de registro 
correspondiente, con sus datos personales señalando los días de hospedaje, garantiza el 
pago de su estancia mediante un depósito en efectivo, con la firma de un voucher de 
tarjeta de crédito, o bien liquidando completamente el cargo por la estancia. 
 Asignación de habitación y entrega de llaves: Se asigna habitación al huésped y se le 
entregan las llaves de la habitación que ocupará durante su instancia, indicándole la 
forma de llegar o bien designando a una persona para que lo guíe a su cuarto. 
 Estancia del huésped: Durante la estancia se atenderán los requerimientos que 
satisfagan al cliente. 
 El huésped quiere hospedarse más días: En caso de que el huésped quiera utilizar la 
habitación más días de los especificados en su registro se deberá consultar con 
recepción si hay disponibilidad de cuartos, si existe la disponibilidad se seguirá el 
mismo proceso desde la actividad de registro del huésped. En caso de que no haya 
disposición de cuartos, o de que el cliente no requiera hospedarse un mayor número de 
días se procederá a la desocupación de la habitación. 
 Desocupación de la habitación: El huésped deberá desocupar la habitación el día 
indicado en el registro de ingreso hasta la hora del check out, de lo contrario se cobrará 
un día más. 
 Registro de salida del huésped: El huésped firma un registro de salida que incluye 
fecha y hora, un empleado del hotel realiza una inspección a la habitación para 
verificar que no existan daños. 
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Cabe señalar que el servicio de limpieza se lleva a cabo por las mañanas: una mucama realiza 
dicha limpieza, cambia sábanas, fundas, toallas, limpia o aspira el piso y cambia jabones y papel 
higiénico de los baños, tiende camas y deja lista la habitación para el arribo del cliente. 
 
2.1.5. Unidades de Negocio 
Un hotel es un establecimiento que se dedica al alojamiento de huéspedes o viajeros. El 
término proviene del vocablo francés hôtel, que hace referencia a una “casa adosada.  
El hotel es un edificio equipado y planificado para albergar a las personas de manera 
temporal. Sus servicios básicos incluyen una cama, un armario y un cuarto de baño. Otras prestaciones 
usuales son la televisión, una pequeña heladera (refrigerador) y sillas en el cuarto, mientras que otras 
instalaciones pueden ser de uso común para todos los huéspedes (como una piscina, un gimnasio o un 
restaurante). 
El hotel La Playa Lodge – ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., tiene sus unidades de negocio 
direccionadas a la actividad netamente del descanso y el relax de sus visitantes, por esas razones el 
hotel a incorporado en el último periodo año 2011, una piscina y a ampliado el número de 
habitaciones. 
El servicio de restaurante se ha mantenido desde la apertura del hotel, ya que el mismo 
presenta todas las delicias del mar en diversos platos típicos de nuestro país. 
 
2.1.6. Ventajas Competitivas 
Ventajas competitivas son ventajas que posee una empresa ante otras empresas del mismo 
sector o mercado, que le permite destacar o sobresalir ante ellas, y tener una posición competitiva en el 
sector o mercado. 
Estas ventajas competitivas se pueden dar en diferentes aspectos de la empresa, por ejemplo, 
puede haber ventaja competitiva en el producto, en la marca, en el servicio al cliente, en los costos, en 
la tecnología, en el personal, en la logística, en la infraestructura, en la ubicación, etc. 
Por ejemplo, una empresa puede tener una ventaja competitiva: 
 Al contar con una determinada tecnología que le permite producir productos de muy 
buena calidad. 
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 Al contar con un proceso productivo eficiente que le permite reducir costos, lo que, a 
su vez, le permite vender a precios más bajos. 
 Al contar con un determinado sistema informático que le permite tomar y procesar 
rápidamente los pedidos del cliente, y brindar así una rápida atención. 
 Al contar con un sistema de distribución eficiente, lo que le permite llegar a más 
puntos de ventas. 
 Al contar con personal calificado, lo que le permite brindar un excelente servicio al 
cliente. 
 Al contar con una moderna infraestructura, lo que permite brindar un ambiente cómodo 
y agradable a sus clientes. 
 Al contar con una buena ubicación, lo que le permite tener una mayor visibilidad para 
los consumidores. 
La idea del concepto de las ventajas competitivas es que la empresa busque siempre contar con 
éstas, y que refuerce y aproveche las que ya posee. 
Una forma de obtener ventajas competitivas es a través de la diferenciación, al ofrecer algo 
diferente y novedoso. Por ejemplo, si al ofrecer un producto innovador, éste llega a tener éxito, 
podríamos obtener una ventaja competitiva en el diseño del producto. O, por ejemplo, si al capacitar a 
nuestro personal para que brinde un excelente servicio al cliente, si dicho servicio logra ser mejor que 
el de la competencia, podríamos tener una ventaja competitiva en el servicio al cliente. 
Por otro lado, siempre debemos reforzar y aprovechar al máximo las ventajas competitivas que 
tengamos. Por ejemplo, sin contamos con la ventaja de contar con un socio estratégico, debemos 
aprovechar dicha alianza y procurar realizar nuevos acuerdos que nos beneficien a ambos y nos 
permitan ser más competitivos. O, por ejemplo, si tenemos la ventaja de ser los primeros en un 
determinado mercado, debemos procurar solidificar nuestra posición de liderazgo, y no esperar a que 
aparezcan los competidores. 
Finalmente, cabe resaltar que el concepto de la ventaja competitiva también nos puede ayudar a 
encontrar una idea u oportunidad de negocio. Por ejemplo, si hemos identificado una ventaja 
competitiva consistente en la tecnología necesaria para producir un producto a un menor costo que los 
demás negocios existentes, pero con la misma calidad, entonces una empresa que aproveche dicha 
tecnología podría ser una buena alternativa de negocio. 
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Para la empresa se ha identificado como su principal ventaja competitiva el lugar en donde se 
encuentra ubicada; la playa de Cojimíes es un lugar especial para el turismo ecológico, y además que 
es una de las primicias de la empresa, en este lugar se pueden realizar actividades como observación de 
aves, ballenas, además permite un turismo deportivo con la práctica de Kayak, natación y actividades 
al aire libre. 
Adiciona  a ello se puede indicar que esta playa no ha tenido un masivo encuentro con la 
población, por tal razón estas playas son netamente tomadas para el descanso y salir de los lugares de 
estrés como las grandes ciudades y encontrarse con un lugar tranquilo en donde pueda tener un relax 
completo. 
 
2.1.7. Aspectos Tecnológicos 
La fuerza más dramática que conforma nuestro destino es la tecnología, uno de los factores de 
mayor efecto sobre el ambiente es la tecnología. La ciencia proporciona los conocimientos y la 
tecnología lo usa. El termino tecnología se refiere a la suma total del conocimiento que se tiene de las 
formas de hacer las cosas. Algunos beneficios de la tecnología son: mayor productividad, estándares 
más altos de vida, más tiempo de descanso y una mayor variedad de productos.  
El cambio más rápido durante los últimos años probablemente que haya ocurrido en la 
tecnología, ahora tenemos oficinas computarizadas, robot en la fabricación, rayos láser, circuito 
integrados, micro puntos, microprocesadores, etc. Las compañías que prosperan son aquellas que 
obtienen el mayor partido en la tecnología.  
A parte de los beneficio  que trae la tecnología, esta también conlleva problemas, tales como 
embotellamiento de transito, la contaminación de aire y agua, la escasez de energía y la pérdida de 
privacidad debido a la aplicación de la tecnología de computación. Se requiere de un enfoque 
equilibrado que la aproveche y al mismo tiempo disminuya algunos de sus efectos colaterales 
indeseable. 
El hotel Playa Lodge, no ha realizado una incursión en aspectos tecnológicos más allá de los 
necesarios para el funcionamiento de este negocio, como son los servicios básicos, esto se ha dado ya 
que el hotel tiene como visión el cuidado y conservación de la ecología, y como lo hemos indicado en 
el párrafo anterior, la tecnología ha llevado a un desgaste de nuestro ecosistema. 
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2.2. SITUACIÓN EXTERNA 
El análisis externo en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que sucedan en el 
entorno de la empresa, con el fin de conocer la situación que la rodea, y de esta forma poder detectar 
oportunidades y amenazas. 
Para el análisis externo se evalúan las fuerzas económicas, sociales, gubernamentales, 
tecnológicas; así como la competencia, los clientes y los proveedores de la empresa. 
Se evalúan aspectos que ya existen, así como aspectos que podrían existir (tendencias). 
Desde todo tipo de perspectiva el principio del Siglo XXI en nuestro país ha estado marcado 
por una serie de sucesos que han hecho que nuestra estabilidad económica, política, social y aún 
ambiental se haya visto afectada de una manera cada vez más amplia. 
Las condiciones institucionales, financieras, políticas, culturales, democráticas, y sociales se 
han visto mermadas y no responden a los requerimientos de una población que tiene muchas 
necesidades que no han sido cubiertas y que no le permiten ser un apoyo para construir espacios que le 
permitan al país entrar en vías de un desarrollo sostenido y que lleve al recurso humano a un bienestar 
y posición dignas. 
 
2.2.1. Clientes 
Las organizaciones existen para satisfacer las necesidades de los clientes, es él quien absorbe el 
producto. Los clientes obviamente representan una incertidumbre potencial para la organización, ya 
que los gustos del consumidor pueden cambiar; estos pueden quedar insatisfechos con el producto o 
servicio de la organización.  
En general el cliente es el protagonista de la acción comercial. Dar una buena respuesta a sus 
demandas y resolver cualquier tipo de sugerencia o propuesta es imprescindible. El cliente es, por 
muchos motivos, la razón de existencia y garantía de futuro de la empresa. 
Los clientes que han llegado a nuestras instalaciones son en especial personas que desean un 
momento de relax, para lo cual el hotel tiene grandes lugares de distracción natural, así como es 
perfecto para que nuestros clientes se reencuentren con su parte interior y regresen a sus actividades 
cotidianas rejuvenecidos y con nuevas fuerzas para sus largas labores de trabajo.  
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2.2.2. Mercado 
El ambiente social que propicia las condiciones para el intercambio de bienes y servicios recibe 
el nombre de mercado. Esta institución social vincula a oferentes y demandantes que buscan establecer 
una relación comercial para concretar intercambios, transacciones y acuerdos. 
Turístico, por otra parte, es aquello perteneciente o relativo al turismo. Este concepto hace 
referencia a las actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares que son 
diferentes a su entorno habitual por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un año. 
El mercado turístico, por lo tanto, es el sector económico que engloba a todas las empresas que 
comercializan productos y servicios vinculados a los viajes. Este mercado suele tener relación con el 
ocio, pero también con los viajes por negocios, estudios y otros motivos. 
En la actualidad el mercado turístico es una de las principales industrias a nivel mundial. Su 
realidad incluye al turismo de masas (con grupos de personas movilizados por un operador turístico) y 
al turismo individual (los turistas que organizan sus itinerarios y actividades sin la intervención de un 
operador). 
Esta Playa es un destino turístico debido a que tiene muchos atractivos naturales con una vasta 
biodiversidad y realizar muchos paseos ecológicos, además se pueden practicar varios deportes 
acuáticos y de playa, entre ellos: esquí, voleibol y pesca deportiva. Es posible encontrar en esta playa 
todo tipo de productos fabricados principalmente con conchas y corales que los artesanos locales 
ofrecen a los visitantes a lo largo de la playa. 
   
2.2.3. Proveedores 
Proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa o a una comunidad. El 
término procede del verbo proveer, que hace referencia a suministrar lo necesario para un fin. 
Se conoce como proveedor de servicios a la empresa que presta servicios a otras empresas. El 
negocio más habitual de los proveedores de servicios es la oferta de suscripciones o contratos. La 
telefonía móvil, el acceso a Internet y el alojamiento de sitios web son algunos de los negocios de los 
proveedores de servicios. 
Los proveedores deben cumplir con los plazos y las condiciones de entrega de sus productos o 
servicios para evitar conflictos con la empresa a la que abastecen. En muchos casos, estas compañías 
tienen que tener un departamento de soporte o atención técnica, ya que las interrupciones del servicio 
causan grandes problemas al cliente. 
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En el caso de ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., la adquisición de los productos necesarios para el 
funcionamiento diario del hotel se las realiza directamente en los locales de la localidad de Cojimíes, 
esto se lo realiza ya que el hotel no mantienen huéspedes constantes y si se mantendría un stock de 
productos estos podrían dañarse y ocasionaría perdidas para la empresa. 
   
2.2.4. Aspectos Jurídicos y Económicos 
Los factores jurídicos y económicos establecen las reglas del juego en el que se desenvuelven 
las empresas. En todo sistema económico, las instituciones públicas cumplen una serie de funciones, 
para ejercerlas, emiten normas y regulaciones. La cantidad e intensidad de las mismas oscila 
enormemente entre los diversos sectores y organizaciones. 
El Estado interviene en la economía de un país mediante la política monetaria y fiscal, así 
como mediante regulaciones de distintos mercados como el laboral (salarios mínimos, ley de huelga, 
derechos y obligaciones del trabajador y empresario, contratación temporal, etc.) y los mercados 
financieros. Además el Estado crea y mantiene las empresas públicas, con lo que distorsiona 
claramente el principio de libre competencia. 
Las influencias del gobierno son básicas en algunos sectores económicos, hasta tal punto que la 
capacidad de decisión de las empresas contenidas en ellos está seriamente limitada. Ejemplo: los 
casinos. 
En definitiva, todos los administradores están rodeados por una telaraña de leyes, reglamentos 
y mandatos, y no sólo a nivel nacional, sino también provincial y local. 
 
2.2.4.1. Aspectos Jurídicos 
La empresa ha realizado varios actos jurídicos para constituirse y figurar como una sociedad en 
el Ecuador, entre estos se encuentran: 
 Obtención de RUC: La empresa realizó su inicio de actividades el 24 de julio de 
2007, fecha en la cual se obtuvo el RUC con N° 1792109574001, su actividad 
económica principal se enfoca en el DESARROLLO PROFESIONAL DE 
ACTIVIDADES DE HOTELERÍA. 
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 Constitución por Escritura Pública: La Compañía ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. se 
constituyo por escritura pública otorgada ante el notario Vigésimo Séptimo del Distrito 
Metropolitano de Quito el 18 de mayo del 2007, fue aprobado por la Superintendencia 
de Compañías, mediante Resolución  07.Q.IJ.002549 de 12 de junio de 2007. 
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Se encuentran otros actos jurídicos como son la obtención del número patronal, el cual es el 
mismo número de RUC pero este acto se lo realiza en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social – 
IESS. 
Estos se constituyen en los principales actos jurídicos que ha realizado la empresa 
ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. 
 
2.2.4.2. Aspectos Económicos 
Consiste en los factores que afectan el poder de compra y  los patrones de gasto de los 
consumidores.  El poder de compra depende del ingreso, el precio, los ahorros y el crédito del 
momento; los mercadólogos deben conocer las principales tendencias económicas, tanto en el ingreso 
como en los cambiantes patrones de gastos de consumidores.  
Los indicadores macroeconómicos muestran que la dolarización permitió alcanzar una 
estabilidad que sobrepaso incluso, las expectativas de los impulsadores del modelo, esto en mayor 
medida gracias a las exportaciones petroleras, las remesas de migrantes y las nuevas inversiones 
realizadas en el país. 
El ambiente económico no solo le interesa a los negocios cuya misión es la producción y la 
distribución de bienes y de servicio que la población desea, sino también es de la mayor importancia 
para otros tipos de empresas organizadas. 
Algunos de los factores económicos en el ambiente general que puede afectar las prácticas 
administrativas en una organización, son: las tasas de intereses, porcentaje de inflación, cambios en el 
ingreso disponible, índices del mercado laboral, la desocupación, y el ciclo económico general. 
 
La desocupación es un indicador que llama mucho la atención. La tasa se ubicó en el mes 
septiembre de 2011 en el 5.5%. Por sexo, el 6.1% de las mujeres que conformaron la PEA se 
encontraron desocupadas, mientras que la desocupación de los hombres se ubicó en 5.1%, las dos tasas 
con respecto a la PEA de su respectivo género. 
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Dentro de la estructura del mercado laboral de la PEA, en septiembre de 2011, la tasa de 
ocupados plenos representó la mayor parte de la PEA, con una participación de 46.9%; la tasa de 
subocupación fue la segunda en importancia al situarse en 45.7%; le sigue la tasa de desocupación total 
(5.5%) y finalmente en mínimo porcentaje los ocupados no clasificados que son aquellos que no se 
pueden clasificar en ocupados plenos u otras formas de subempleo, por falta de datos en los ingresos o 
en las horas de trabajo. Estos resultados con respecto al mes de septiembre de 2010, evidencian que los 
subocupados y los desempleados disminuyeron en 3.9 y 1.9 puntos porcentuales, respectivamente, en 
tanto que los ocupados plenos aumentaron en 5.0 puntos porcentuales. 
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El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final generados 
por los agentes económicos durante un período. Su cálculo -en términos globales y por ramas de 
actividad- se deriva de la construcción de la Matriz. 
 
FECHA VALOR 
Enero-31-2010 57978.00 millones de USD  
Enero-31-2009 52022.00 millones de USD  
Enero-31-2008 54209.00 millones de USD  
Enero-31-2007 45504.00 millones de USD  
Enero-31-2006 41705.00 millones de USD  
Enero-31-2005 36942.00 millones de USD  
Enero-31-2004 32646.00 millones de USD  
Enero-31-2003 28409.00 millones de USD  
Enero-31-2002 24718.00 millones de USD  
Enero-31-2001 21271.00 millones de USD  
Enero-31-2000 16283.00 millones de USD  
Enero-31-1999 16896.00 millones de USD  
Enero-31-1998 23290.00 millones de USD  
Enero-31-1997 23715.00 millones de USD  
Enero-31-1996 21483.00 millones de USD  
Enero-31-1995 20288.00 millones de USD  
Enero-31-1994 18662.00 millones de USD  
Enero-31-1993 15153.00 millones de USD  
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En el segundo trimestre de 2011, la Construcción (privada y pública); Otros servicios *(Incluye 
Hoteles, bares y restaurantes; comunicaciones; alquiler de vivienda; servicios a empresas y hogares; 
salud y educación pública y privada); Comercio; Manufactura (excluye refinación de petróleo); 
Electricidad y Pesca, fueron las industrias que más contribuyeron al crecimiento del PIB. 
 
 
 
La inflación se define como un aumento persistente y sostenido del nivel general de precios a 
través del tiempo. La inflación es medida estadísticamente a través del Índice de Precios al 
Consumidor del Área Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los 
consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de ingresos y gastos de 
los hogares.  
La evidencia empírica señala que inflaciones sostenidas han estado acompañadas por un rápido 
crecimiento de la cantidad de dinero, aunque también por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la 
fijación de precios o elevaciones salariales y resistencia a disminuir el ritmo de aumento de los precios 
(inercia).  
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Una vez que la inflación se propaga, resulta difícil que se le pueda atribuir una causa bien 
definida. Adicionalmente, no se trata solo de establecer simultaneidad entre el fenómeno inflacionario 
y sus probables causas, sino también de incorporar en el análisis adelantos o rezagos episódicos que 
permiten comprender de mejor manera el carácter errático de la fijación de precios. 
El crecimiento agregado de precios al consumidor (enero-noviembre 2011) fue del 4.99%, 
nivel superior al registrado en similares períodos de los años 2007, 2009 y 2010. Los mayores 
incrementos acumulados se registraron en las divisiones de consumo de Alimentos y Bebidas No 
Alcohólicas (7.00%); Prendas de Vestir y Calzado (6.71%); Restaurantes y hoteles (6.49%); y, 
Educación (6.12%). 
 
 
 
El crecimiento económico es el aumento de la cantidad de bienes y servicios finales 
producidos en el país, durante un período determinado. El crecimiento económico se mide a través del 
incremento porcentual que registra el Producto Interno Bruto, medido a precios constantes de un año 
base, generalmente en el transcurso de un año.  
También se define como un incremento del PIB real per cápita, es decir, el incremento del 
producto por habitante. 
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La balanza de pagos es un registro contable que resume sistemáticamente las transacciones 
económicas entre un país y el resto del mundo. Las transacciones se registran en términos de flujo, 
entre residentes de la economía y no residentes. La Balanza de Pagos tiene dos grandes componentes: 
la Cuenta Corriente, en la cual se registran, las operaciones de comercio exterior (bienes y servicios), 
de renta y de transferencias corrientes; y, la Cuenta de Capital y Financiera, donde se presenta el 
cambio de propiedad de los activos y pasivos externos. La Balanza de Pagos, vale mencionar, ofrece 
una visión conjunta de la conexión de los sectores privado y público de la economía, con el sector 
externo de la economía. 
En este sentido, la Balanza de Pagos presenta un panorama integral de las relaciones 
económicas de un país con el resto del mundo, incluyendo cuentas y transacciones necesarias para el 
análisis económico y, consecuentemente, para la adopción de políticas comerciales y de 
financiamiento. 
Entre los rubros importantes que registra la Balanza de Pagos se tiene: la Balanza de Bienes o 
Balanza Comercial, de Servicios, de Renta y de Transferencias, como componentes de la cuenta 
corriente y la inversión extranjera directa y los flujos por endeudamiento externo en la cuenta 
financiera. 
La compilación de la Balanza de Pagos es un proceso complejo en el cual se utiliza una 
variedad de fuentes de información. Ciertos datos provienen de registros administrativos como el 
comercio exterior, el endeudamiento externo y las transacciones del sector público. Otras operaciones 
son difíciles de determinar y algunos rubros se elaboran mediante encuestas e investigación directa 
(remesas de trabajadores, comercio de servicios, entre otros). 
La elaboración de la Balanza de Pagos se torna un tanto complejo en un régimen de 
dolarización, más aún con una cuenta de capital liberalizada, de modo que los agentes puedan realizar 
transacciones con el exterior sin ninguna intervención o notificación a las autoridades monetarias.  
Otra de las dificultades en el caso ecuatoriano, es que la Reserva Monetaria Internacional 
(RMI) no tiene el mismo significado en dolarización que cuando se tenía la capacidad de emitir 
moneda; por ello, desde la dolarización la RMI fue reemplazada por el concepto de Reserva 
Internacional de Libre Disponibilidad (RILD). 
El riesgo país es un concepto económico que ha sido abordado académica y empíricamente 
mediante la aplicación de metodologías de la más variada índole: desde la utilización de índices de 
mercado como el índice EMBI de países emergentes de Chase-JP Morgan hasta sistemas que incorpora 
variables económicas, políticas y financieras. El EMBI (Emergency Bond Market Index) se define 
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como un índice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios de sus 
títulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un índice ó como un margen de 
rentabilidad sobre aquella implícita en bonos del tesoro de los Estados Unidos. 
 
 
 
 
 
 
FECHA VALOR 
Enero-09-2012 792.00  
Enero-08-2012 792.00  
Enero-07-2012 792.00  
Enero-06-2012 792.00  
Enero-05-2012 791.00  
Enero-04-2012 790.00  
Enero-03-2012 790.00  
Enero-02-2012 846.00  
Enero-01-2012 846.00  
Diciembre-31-2011 846.00  
Diciembre-30-2011 846.00  
Diciembre-29-2011 843.00  
Diciembre-28-2011 840.00  
Diciembre-27-2011 836.00  
Diciembre-26-2011 835.00  
Diciembre-25-2011 835.00  
Diciembre-24-2011 835.00  
Diciembre-23-2011 835.00  
Diciembre-22-2011 840.00  
Diciembre-21-2011 840.00  
Diciembre-20-2011 844.00  
Diciembre-19-2011 847.00  
Diciembre-18-2011 848.00  
Diciembre-17-2011 848.00  
Diciembre-16-2011 848.00  
Diciembre-15-2011 845.00  
Diciembre-14-2011 845.00  
Diciembre-13-2011 846.00  
Diciembre-12-2011 846.00  
Diciembre-11-2011 844.00  
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2.2.5. Aspectos Sociales - Cultural 
Un valor social es una actitud respecto a ideas que se comparten en una cultura, acerca de lo 
que debería ser, o la expresión de una forma preferida de actuar. Por ejemplo, de aquellos que nos 
rodean aprendemos que mentir o  robar es equivocado o malo. Una creencia es un modo de pensar 
concerniente a la existencia y características de fenómenos físicos y sociales. Creemos que fumar 
cigarrillos ocasiona males al corazón. Los valores sociales influyen no solo en la estrategia e 
mercadotecnia, sino también en otras variables  ambientales. 
Incluye las pautas culturales dominantes, el nivel educativo, las variables demográficas tales 
como: la tasa de crecimiento de la población, la distribución por edades, la movilidad; las variables 
educacionales tales como nivel de formación general y específica; los sistemas de valores y creencias, 
las normas de conducta etc. que influyen en la demanda de ciertos sectores. 
Los componentes de una sociedad comparten una serie de valores y creencias, algunos de ellos 
son irrelevantes para una empresa, otros repercuten sobre su forma de actuar. La forma en que la 
sociedad contempla la actividad empresarial produce consecuencias en la actividad real de las 
organizaciones. 
Por ejemplo, una sociedad que estimule el afán competitivo y de superación, o que convierta a 
los hombres de éxito en los negocios en personas a las que trata de imitar, impulsará el surgimiento de 
empresas y de las personas adecuadas para dirigirlas.  
Los valores ecológicos son otro aspecto de importancia creciente, reflejo del nivel de 
desarrollo y de educación de la sociedad actual. 
Respetar las condiciones físico-ambientales, bioclimáticas, los recursos naturales en general, es 
hoy fundamental para gran número de actividades y empresas.  
Dentro de esta dimensión debemos tener también en cuenta la zona. Las sociedades son 
complejas y heterogéneas. Algunas partes de la geografía tienen unos estilos de vida, unos gustos, unas 
costumbres y unos comportamientos distintos a los del resto. La empresa que quiera adaptarse 
perfectamente a su entorno deberá considerar estos factores socioculturales. 
La forma de dirigir a los subordinados o los tipos de bienes a producir pueden tener que variar 
según la zona en que nos ubiquemos o en la que tratemos de comercializar unos productos. 
Este aspecto a afectado en gran medida a la empresa, ya que las personas que están 
relacionadas a la actividad económica, son moradores de los alrededores del hotel los cuales tienen una 
educación básica y otros no han logrado tenerla, por eso este punto es uno de los principales en los 
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cuales se debe realizar una reestructuración y darle una nueva visión, eso es contratando personal 
capacitado dentro del área hotelera que ayude a sufragar las falencias que la empresa ha llegado a tener 
en estos años de trabajo. 
 
2.2.6. Aspectos Tecnológicos 
La ciencia es el cúmulo de conocimientos acerca del ser humano y de su entorno, en tanto que 
la tecnología es la aplicación del conocimiento con fines prácticos. Al igual que otros cambios en el 
entorno de la mercadotecnia, el  aumento en el conocimiento científico y el progreso de los avances 
tecnológicos pueden revolucionar y también destruir una industria. 
Las fuerzas científicas y tecnológicas ejercen una influencia persuasiva en la mercadotecnia de 
la mayoría de artículos y servicios. Debidos a que la ciencia y la tecnología pueden ejercer un impacto 
mayor en una industria, las  organizaciones de todos tipos están obligadas a vigilar estos cambios y 
ajustar sus mezclas de mercadotecnia para enfrentarse a ellos. 
La tecnología que en sentido amplio significa el empleo de la ciencia y la técnica en relación 
con el campo de la producción (procesos productivos) y/o nuevos productos; métodos de gestión; 
sistemas de información. La tecnología es un factor determinante de la capacidad competitiva de la 
empresa. Las tecnologías pueden clasificarse en:  
 Básicas, se caracterizan porque cualquier empresa podría utilizarlas. 
 Claves, no están al alcance de todas las empresas y posibilitan obtener unos productos 
claramente diferenciados o a menos costo que la competencia. 
 Incipientes, son aquellos que están en un primer estadio de desarrollo y que muestran 
un alto potencial para ser las tecnologías claves del futuro. 
La tecnología es hoy una variable del entorno fundamental para muchas empresas. La rapidez 
del cambio tecnológico afecta a numerosos sectores. 
Las influencias tecnológicas primordiales sobre las empresas son:  
 La tecnología capacita para el logro de nuevos productos y servicios. 
 La tecnología posibilita aumentos de la productividad, que revierten en disminuciones 
del costo unitario de obtención del bien o servicio. 
 La tecnología afecta a la estructura de cualquier empresa. 
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El desarrollo tecnológico de una organización se ve afectado por el énfasis que dedica a este 
apartado y la relación de los esfuerzo propios en relación con los que efectúan otras empresas 
competidoras. Las empresas que operan en un sector o innovan por su cuenta o deben seguir (imitar, 
copiar, comprar) las innovaciones de los demás. 
Para poder seguir siendo competitivos, empresas y países deben mantenerse actualizados en 
relación con los desarrollos tecnológicos que afecten a la capacidad de obtención de bienes y servicios. 
La volatilidad tecnológica es tan alta en algunos sectores que antes de comercializarse un producto ya 
ha quedado obsoleto. El esfuerzo permanente en este campo es pues obligado si se desea lograr un 
estadio notable en el ranking de naciones o empresas avanzadas tecnológicamente. 
En el entorno específico, completaremos este diagnóstico pluridimensional con la evaluación 
de las fuerzas competitivas operantes en el sector o rama de actividad, de acuerdo con el modelo de 
Porter. Los cuadros siguientes sintetizan esta metodología. 
 
2.2.7. Aspectos Ambientales 
Todas las organizaciones funcionan dentro de ambientes. Es decir, todas las empresas, sea que 
busquen utilidades o no, se hallarán rodeadas por fuerzas externas y deberán contender con ellas. Los 
gerentes no pueden gobernar la naturaleza de estas fuerzas ambientales externas y por lo tanto, se le 
llama esta a fuerza variables incontrolables. Estas influencias incontrolables afectan  la conducta de los 
consumidores y la formulación, por parte de las organizaciones, de mezclas eficaces de mercadotecnia. 
Dinámica ambiental se refiere a las diversas fuerzas que influyen en una organización y que son 
externas a ella. La dinámica ambiental se halla fuera del control de cualquier  organización individual, 
aun cuando ésta tal vez tenga cierta influencia en  aspectos de su ambiente .Determinar el momento 
correcto para entrar y salir del mercado con frecuencia descansa en un análisis de la dinámica 
ambiental. 
Las actividades de mercadotecnia se llevan a cabo en una enorme palestra o ambiente. Este 
ambiente está constituido por dos partes mayores: el ambiente 
físico y el cultural. El siguiente cuadro muestra la relación del ambiente 
físico con el cultural. 
Ambiente físico.- consta de recursos naturales, como minerales, clima, población humana y 
otros aspectos de la naturaleza. 
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Ambiente físico del mercado consiste no solo en lo que pensamos que son" recursos naturales", 
sino también incluye a la población humana de la tierra. El tamaño y distribución de esta población 
ejerce una influencia física que se halla altamente relacionada con el ambiente cultural.  
Ambiente cultural.- es aquella parte del ambiente configurado por la humanidad. Es ese total 
complejo que incluye factores demográficos condiciones económicas, instituciones y prácticas, 
conocimientos científicos y técnicos, valores sociales y creencias, así como factores políticos y legales 
en el ambiente cultural intervienen los siguientes factores: 
Demográficos.- Los términos "demografía " y "demográfico", vienen de la palabra griega 
"demos" o "pueblo, como ocurre con la palabra "democracia". De ahí demografía puede definirse como 
el estudio del tamaño, composición (por ejemplo, edad, grupo raciales) y distribución de la población 
humanan en relaciones con factores sociales, como fronteras geográficas. La dimensión  distribución y 
naturaleza de la población en cualquier mercado geográfico influye claramente en la mercadotecnia. El 
de hechos y cifras demográficas es sumamente importante para los gerentes de mercadotecnia. Entre 
las tendencias demográficas impotentes se encuentran la edad de la población, una tendencia a tener 
menos hijos y el número creciente de hogares. Estos y otros factores demográficos no solamente 
afectan la de manda de bienes y servicios, si no también lleva a variaciones en precio, distribución y 
promoción. 
El aspecto ambiental, la empresa tiene una oportunidad más que una amenaza, esto se da ya 
que el ambiente físico con el cual se cuenta es de construcción nueva, tiene áreas las cuales la gente 
tienen gran gusto por conocer, y el mercado nacional y extranjero es muy amplio en sus gustos esto se 
puede observar en las personas que les agrada mucho más la diversión, las fiestas y otras que prefieren 
el descanso y el relax, por esta razón la empresa ha logrado tener un mercado meta fijo, como es a las 
personas, parejas, familias que sean tener un momento de esparcimiento sin el ruido, sin el estrés. 
Podemos indicar que la enfermedad del siglo (el estrés), ha dado a este tipo de empresa un 
auge amplio, ya que las personas desean lugares lejos de las grandes ciudades en las cuales puedan 
salir de las rutinas cotidianas, con estos antecedentes se puede indicar que el aspecto ambiental para 
nosotros es favorable en su gran mayoría. 
 
2.2.8. Entorno Económico 
Dentro de los factores generales del entorno de la empresa, se encuentra la forma en que la 
sociedad en que se inserta la misma organiza la producción y distribución de los bienes y servicios. 
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Podemos citar aquí; la evolución de la renta que actúa sobre la capacidad de consumo; la 
evolución y el nivel de inflación, que suele presionar a la baja sobre el margen de las empresas y sobre 
el poder adquisitivo de las personas; el hecho de que la economía esté en un ciclo de expansión o 
recesión incide considerablemente en las expectativas de las empresas y en sus proyectos de inversión. 
Otras variables influyentes dentro de esta dimensión pueden ser el tamaño del mercado, el 
nivel de desarrollo, los niveles de salarios, las telecomunicaciones, las infraestructuras, las 
disponibilidades de factores físicos y financieros, el precio del dinero, el índice de inflación. 
Todas ellas reflejan aspectos no controlables directamente por la empresa, ni afectan de forma 
distintiva a cualquiera de ellas; sin embargo, su influencia es perceptible. 
La preponderancia de un componente u otro dependerá del momento concreto, del tipo de 
actividad, o de la zona en que desarrolle su actividad la empresa. No deja lugar a dudas que la 
actuación de la empresa puede variar por sucesos como la rebaja o subida notable del precio del dinero; 
las modificaciones en la estructura de la población; o la facilidad de las comunicaciones terrestres con 
otras zonas o naciones. 
En nuestro país, el ámbito económico ha reflejado una inestabilidad para todas las empresas y 
nuevas inversiones que se deseen realizar, ya que las leyes que rigen este campo tienen cambios 
continuos como ejemplo de aquello se tiene las reformas tributarias y el nuevo Código Orgánico de la 
Producción, Comercio e Inversiones, este último tiene incidencia global a las inversiones a realizar en 
nuestro país, para lo cual puedo indicar que aquellas reformas no son guiadas a un crecimiento del 
Ecuador como país sino que aquello da luz que el gobierno quiere beneficiarse de aquello, debilitando 
a las empresas en su aspecto económico y fortaleciendo las arcas de ciertas personas que se encuentran 
en el poder. 
También se puede indicar que el campo hotelero no ha sufrido cambios, gracias a Dios, por lo 
cual se tiene una estabilidad para el desarrollo de estas actividades dentro de nuestro mercado meta. 
 
2.3. MATRIZ FODA - PORTER 
2.3.1. Matriz FODA  
Dentro las herramientas que se posee en la toma de decisiones, la técnica FODA, sin duda se 
constituye en un sistema que nos proporciona ejecutar estrategias adecuadas en las decisiones adoptada 
por el gerente o jefe administrativo. 
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FODA es una sigla que significa Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Es el 
análisis de variables controlables (las debilidades y fortalezas que son internas de la organización y por 
lo tanto se puede actuar sobre ellas con mayor facilidad), y de variables no controlables (las 
oportunidades y amenazas las presenta el contexto y la mayor acción que podemos tomar con respecto 
a ellas es preverlas y actuar a nuestra conveniencia). 
 
Análisis Externo 
El análisis externo permite fijar las oportunidades y amenazas que el contexto puede 
presentarle a una organización. 
 Las Oportunidades en el entorno: variables que están a la vista de todos pero que, si no son 
reconocidas a tiempo, significan la pérdida de una ventaja competitiva. 
  Las Amenazas en el entorno: variables que ponen a prueba la supervivencia de su empresa y 
que, reconocidas a tiempo, pueden esquivarse o ser convertidas en oportunidades. 
 
Análisis Interno 
Los elementos internos que se deben observar durante el análisis DAFO corresponden a las 
fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la disponibilidad de recursos de capital, personal, 
activos, calidad de producto, estructura interna y de mercado, percepción de los consumidores, entre 
otros. 
 Las Fortalezas de la empresa: los recursos y las destrezas que ha adquirido su empresa;  
aquello en lo que tiene una posición más consistente que la competencia.  
 Las Debilidades de la empresa: aquellos factores en los que se encuentra en una posición 
desfavorable respecto de sus competidores. 
 
El análisis FODA, se orienta principalmente al análisis y resolución de problemas y se lleva a 
cabo para identificar y analizar las Fortalezas y Debilidades los cuales se refieren y tienen total 
incidencia sobre la organización y los productos; de la misma forma se realiza un análisis externo 
como son las Oportunidades (aprovechadas y no aprovechadas) y Amenazas los cuales la organización 
no tiene control alguno. 
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Análisis 
Interno 
Fortalezas Debilidades 
Capacidades distintas 
Ventajas naturales 
Recursos superiores 
Recursos y capacidades escasas 
Resistencia al cambio 
Problemas de motivación del personal 
Análisis 
Externos 
Oportunidades Amenazas 
Nuevas tecnologías 
Debilitamiento de competidores 
Posicionamiento estratégico 
Altos riesgos - Cambios en el entorno 
 
 
2.3.2. Matriz PORTER 
Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holístico que permite analizar cualquier industria en 
términos de rentabilidad. Fue desarrollado por Michael Porter en 1979 y, según éste, la rivalidad entre 
los competidores en el resultado de la combinación de cinco fuerzas o elementos. 
1 Precios cómodos 1 Personal con poca capacitación 
2 Lugar Ecológico 2 Falta de promoción 
3 Habitaciones nuevas 3 Préstamo con una Institución Financiera a largo plazo 
4 Servicio de restaurante 4 
5 No se mantienen cuentas por cobrar 5 
1 No existe competencia de hoteles en la zona 1 Inestabilidad Tributaria 
2 El mercado es netamente ecologista 2 No se mantiene proveedores permanentes 
3 Lugares turísticos cerca al hotel 3 El hotel es nuevo en el mercado 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
DEBILIDADES 
Análisis F.O.D.A. 
FORTALEZAS 
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Fuerza 1. Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
El cliente tendrá un cierto poder, ya que podrá elegir entre varios hoteles o centros de 
distracción que tiene la Costa Ecuatoriana, que cuentan con una infraestructura más grande, y moderna, 
pero por otro lado, éste centro ofrece varias posibilidades de distracción diferentes a los otros, entre 
ellos tenemos que es un turismo ecológico, el cual no ha sido muy difundido y explotado en nuestro 
país, y eso es un gran punto a nuestro favor, ya que nos permitirá obtener una fidelidad por parte de 
nuestros clientes con más facilidad, con lo que su poder de negociación disminuirá. 
 
Fuerza 2. Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores 
El “poder de negociación” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de los 
proveedores, para este negocio nuestro proveedores tienen alto poder de negociación y poca 
probabilidad de integración hacia adelantes. 
 
Fuerza 3. Amenaza de nuevos entrantes 
Mientras que es muy sencillo montar un pequeño negocio, la cantidad de recursos necesarios 
para organizar una industria es altísima. En el turismo ecológico, por ejemplo, operan muy pocos 
competidores, y es más fácil el ingreso de nuevos actores al nicho de hoteles, pero no es tan fácil el 
ingreso de nuevos negocios referentes al ecoturismo. 
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Fuerza 4. Amenaza de productos sustitutivos 
En este caso la amenaza de productos sustitutos lo constituyen los competidores, para lo cual 
en el caso de nuestro negocio es alto, ya que el mercado es muy amplio y adicional a ello en el lugar 
donde se ubica el hotel es un lugar listo para explotar este tipo de compañías. 
 
Fuerza 5. Rivalidad entre los competidores 
Más que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro 
anteriores. La rivalidad en nuestro sector se la clasifica como media. 
 
2.4. MIX DE MARKETING 
El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es un concepto que se utiliza para nombrar al 
conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de marketing de una organización para 
cumplir con los objetivos de la entidad. 
El concepto mezcla de marketing fue desarrollado en 1950 por Neil Borden, quien listó 12 
elementos, con las tareas y preocupaciones comunes del responsable del mercadeo. Esta lista original 
fue simplificada a los cuatro elementos clásicos, o "Cuatro P": Producto, Precio, Plaza, Promoción por 
McCarthy en 1960. El concepto y la simplicidad cautivaron a profesores y ejecutivos rápidamente. 
 
 
 
2.4.1. Producto o Servicio  
En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un 
mercado para su adquisición, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. 
Los servicios que ofrece La Playa Lodge es una propiedad de una hectárea de extensión en la 
playa de Cojimíes, frente al mar, acceso privado a la playa, cancha de volley, cancha de futbol, 
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parqueadero, cómodas suites, restaurante, sala de juegos con mesa de billar, jockey de mesa, TV con 
directv, DVD y servicio de recepciones. 
El hotel cuenta con una capacidad para 50 personas distribuidas en 7 cómodas suites:  
 2 Suites de 1 dormitorio 
 4 Suites de 2 dormitorios 
 1 Suite de 3 dormitorios 
 
2.4.2. Precio  
Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transacción. La misma que 
incluye la forma de pago (efectivo, cheque ó tarjeta.). 
El hotel maneja varias tarifas esto dependiendo de la temporada en la cual se acceda a los 
servicios que se van a prestar (temporada alta o baja), y los mismos dependen también de los planes 
turísticos con los cuales se tienen a disposición de los clientes. 
Las estrategias que se están manejando es realizar planes todo incluido como en las grandes 
cadenas hoteleras alrededor del mundo, y se piensa realizar venta de paquetes turísticos o de 
vacaciones para atraer mayor cantidad de clientes.  
 
2.4.3. Plazo o Distribución 
En este caso se define como dónde comercializar el producto o el servicio que se le ofrece 
(elemento imprescindible para que el producto sea accesible para el consumidor).  
La distribución del servicio se lo realiza en las mismas instalaciones del hotel, por tal razón el 
principal detalle que se maneja es darle al cliente la oportunidad de conocer las instalaciones en las 
cuales pueda disfrutar de ellas y llegue a tener un vínculo con los mismos, por tal razón nuestro hotel 
se centra en los siguientes sentidos: olor, color, vista, gusto y tacto, nosotros mantenemos un objetivo 
el cual es, entre más sentidos capte nuestro cliente mayor será el grado de captación de nuestra 
empresa, mejorando la aceptación de nuestro servicio y así mantener la fidelidad hacia el hotel. 
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2.4.4. Promoción 
Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus 
productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales (cómo es la empresa = 
comunicación activa; cómo se percibe la empresa = comunicación pasiva).  
La comunicación persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta del público 
objetivo al que va destinado, por ende la empresa ha visto la necesidad de difundir los diferentes 
servicios, planes, fotografías del hotel, lugares turísticos de Cojimíes para captar mayor cantidad de 
clientes y para hacerlo a ingresado al mejor lugar como es la Red, abriendo una Página Web 
http://www.laplayalodge.com. 
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CAPÍTULO III 
 
3. COMPONENTES DEL SISTEMA ESTRATÉGICO EMPRESA ECOCOJIMÍES CIA. 
LTDA. 
Los componentes del sistema estratégico que componen a la empresa ECOCOJIMÍES Cía. 
Ltda., son fruto de la revisión y análisis del entorno interno y externo de la empresa, cabe señalar que 
este análisis se lo realizó en el capítulo anterior de una manera superficial, más en este momento se 
realizará un análisis más profundo de los mismos. 
 
3.1. ANÁLISIS ESTRATÉGICO  
En la empresa se debe identificar el mercado sobre el que desea competir, y definir una 
estrategia (hacia donde quiero ir y que quiero ser) para estar presente en el ramo de la actividad. 
¿Cómo está constituido el sector? ¿Cómo son los clientes y demás actores externos? Este análisis 
puede dar lugar a supuestos claves acerca de acontecimientos futuros, así como la consideración de 
escenarios alternativos. 
El análisis interno, parte de una evaluación del desempeño de la organización, pero que además 
debe incluir cierta evaluación del potencial (¿qué capacidad de crecimiento tengo?), habida cuenta de 
las proyecciones futuras que le puedan surgir a la organización. 
La satisfacción del cliente es la consideración más importante en la composición del premio. 
Ello implica un amplio análisis del cliente. En el competitivo mercado de la actualidad, el éxito en los 
negocios exige que el vendedor adopte el punto de vista del cliente. 
Con respecto al análisis estratégico del cual partimos para la realización de los distintos 
procesos de planificación estratégica, debemos centrarnos a su vez en lo siguiente: 
 Análisis Interno 
 Análisis Externo 
 Análisis FODA – Porter 
La información que será requerida para estos análisis se la obtendrá de a base de encuestas, las 
mismas que han sido propuestas tanto a los clientes, proveedores y empleados del hotel de igual 
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manera se realiza una entrevista a los directivos, de esta manera se adquirirá de primera mano los datos 
necesarios y reales de análisis. 
 
3.1.1. Análisis Interno 
3.1.1.1. Recursos de marketing. 
El marketing como filosofía presupone hoy día el estudio de las necesidades de los 
consumidores y la conexión de la producción con estas necesidades, contribuye de modo efectivo a 
concretar las exigencias de la planificación, en su esfuerzo por buscar un mayor acercamiento entre el 
productor y el consumidor, entre las necesidades de la economía al nivel global y los recursos de la 
producción para satisfacer estas necesidades, provocando con ello un considerable ahorro de trabajo 
social. 
La comercialización del producto turístico en la Empresa ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. se realiza 
con un enfoque de producto/ventas caracterizado por la falta de información, la improvisación y el 
empirismo, lo que afecta el proceso de toma de decisiones y el cumplimiento de los objetivos de la 
organización.  
La empresa no realiza una publicidad muy grande, la empresa cuenta con una página en 
internet (http://laplayalodge.com) en la cual se indican los servicios, las habitaciones, los paquetes con 
los cuales cuenta el hotel, otro tipo de publicidad se efectuó por una semana en televisión y radio a 
principios del año 2011 no se realizó otra más ya que los costos para pautar en estos tipos de medios es 
alto; muchos de los clientes se han obtenido información referente al hotel por medio de otras personas 
que se han hospedado o han recibido algún tipo de servicio en las instalaciones. 
Por tal razón podemos indicar que la publicidad que realiza la empresa es muy baja por lo cual 
no se puede dar a conocer.  
Muchos de los clientes han manifestado que para que el hotel pueda crecer y pueda recibir 
mayor personas de visita se debe dar a conocer, esto por medio de trípticos, dípticos los cuales deben 
ser entregados en las agencias de viajes, de igual manera indican que se debe trabajar de la mano con 
agencias de viajes, para que de esta manera la persona que llegue a solicitar algún servicio de 
hospedaje “ECOCOJIMÍES” sea considerado como primera alternativa. 
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3.1.1.2. Recursos financieros, Índices. 
En el capítulo anterior se realizó el análisis financiero del Balance de la empresa del año 2010, 
en el cual se pudo observar que el pasivo de la empresa estaba muy alto, ya que se tenía un préstamo a 
largo plazo (siete años) con la Corporación Financiera Nacional, banca de segundo piso. 
Del análisis efectuado por medio de la Razón Corriente, para el año 2010 la empresa 
ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., contaba por cada dólar de obligación vigente con $1,09 dólares americanos 
para respaldarla, la razón corriente mide la autonomía financiera de la empresa, mientras más alta sea 
mejor estará la empresa. 
De igual manera se efectuaron varios análisis de lo cual se pudo concluir que la empresa posee 
pasivos muy altos, por la deuda que la misma mantiene con la Corporación Financiera Nacional pero 
se debe resaltar que los pagos se los está realizando periódicamente. 
 
3.1.1.3. Recursos Humanos 
La capacidad, aptitud y potencial de una persona son un capital esencial para las empresas – 
Motivación, incentivos económicos y capacitación permanente son las estrategias que utilizan las 
compañías para mantener su competitividad. 
Las personas son el activo más importante que tienen las organizaciones. De sus 
conocimientos, profesionalismo y experiencia dependerá en gran medida el éxito de la empresa. Si 
consideramos al resto de los recursos como el dinero, la tecnología e infraestructura relevantes para la 
organización, los recursos humanos son mucho más importantes porque son quienes los manejan, 
administran y condicionan. El formato de las encuesta se la presenta como (anexo 1) 
 
ANÁLISIS DE LAS ENCUESTAS 
1.- Existe manual de funciones en la empresa? 
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Análisis:  
Los empleados indican que no existe manual de funciones de la empresa; ya que en la totalidad de la 
muestra se indica que no existen procedimientos a seguir en cada una de sus funciones. Considerando 
el porcentaje, se determina una debilidad alta. 
 
 
2.- Para el desarrollo de su trabajo, existe normas que rigen su funcionamiento? 
 
Análisis: 
En esta pregunta, los empleados indican que no existen normas para el funcionamiento de sus 
actividades dentro de la empresa; su totalidad indica que no tiene lineamientos para su desarrollo. 
Considerando el porcentaje, se determina una debilidad alta.  
 
3.- De acuerdo al mercado cree Ud. que los sueldos son competitivos? 
 
 
Análisis: 
Los empleados indican que no consideran sus sueldos competitivos, según la ubicación donde se 
encuentran instalados. Considerando el porcentaje, se determina una debilidad alta. 
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4.- Existe una cooperación entre todos los miembros de la empresa? 
 
 
Análisis: 
Los empleados consideran que a pesar de no tener lineamientos para sus funciones, hay cooperación 
entre los integrantes de la empresa. Considerando la muestra, se determina una fortaleza alta.  
 
 
5.- Es tratado con respeto por parte de sus superiores? 
 
Análisis: 
En esta pregunta, los empleados indican que existe el respeto entre las personas que trabajan dentro de 
la empresa. Considerando el porcentaje, se determina una fortaleza alta.  
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6.- Son aceptadas las ideas y comentarios para mejoras de la empresa 
 
Análisis: 
En esta pregunta se indica como la empresa acepta medianamente ideas o comentarios de los 
empleados; ya que  indican que en su totalidad lo determina de esta manera. Se considera esta 
respuesta como una debilidad media. 
 
7.- Como califica su compromiso y motivación con la empresa 
 
Análisis: 
Los empleados indican que no es buena y mala la motivación con la empresa, pues no tienen un 
compromiso como tal. La respuesta obtenida se considera como una debilidad media. 
 
8- Tiene problemas para el desarrollo exitoso de su trabajo 
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Análisis: 
Los empleados indican que no tienen problema alguno con el desarrollo de sus actividades, pues la 
totalidad de la muestra se indica que pueden trabajar normalmente. Considerando el porcentaje, se 
determina una fortaleza alta. 
 
9- Cree usted que su ambiente laboral es: 
 
Análisis: 
En esta pregunta el 100% de los empleados manifiesta que el ambiente laboral es bueno para 
desarrollar sus actividades. Su respuesta es considerada como una fortaleza media. 
 
10- El trabajo que se realiza está regulado por manuales de procedimientos 
 
Análisis: 
En esta pregunta, los empleados indican que no está regulado por normas de funcionamiento para el 
desarrollo de sus actividades dentro de la empresa; su totalidad indica que no tiene lineamientos para 
su desarrollo. Considerando el porcentaje, se determina una debilidad alta.  
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11.-Tienen coordinación las actividades que realiza con las demás áreas de su empresa: 
 
Análisis: 
En esta pregunta, se considera que regularmente tienen coordinación las actividades que se realiza, 
mientras que el 33.33% considera que se coordina casi siempre las actividades. Considerando el 
porcentaje, se determina a esta respuesta como una debilidad alta.  
 
12.- Considera Ud. que existen valores éticos y morales dentro de la empresa? 
 
Análisis: 
Los empleados consideran que no hay tantos valores éticos y morales dentro de la empresa por lo cual 
afectan varios factores para su desarrollo. Considerando su respuesta, el porcentaje determina una 
debilidad alta.  
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13.- Existe motivación dentro de la empresa por parte de la alta dirección? 
 
Análisis: 
En esta pregunta, los empleados indican que falta motivación por parte de la empresa para su mejor 
desarrollo. Considerando el resultado, se determina una debilidad alta.  
 
3.1.1.4. Administradores 
La empresa ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., se encuentra conformada por los dueños de la misma, 
quienes realizan varias actividades correspondientes a esta área y como funciones principales tienen: 
 La toma de decisiones  
 La planeación de los diferentes procesos 
 La dirección de la empresa 
 La coordinación  
 El control 
La dirección es la función más representativa de los procesos de una empresa los cuales 
consiste en el guiar a un grupo humano hacia el logro de los objetivos en forma eficiente y eficaz. 
Todas las otras funciones administrativas requieren ser dirigidas y esto sólo lo puede realizar el que 
manda.  
La base fundamental de un buen gerente la medida de la eficiencia y la eficacia que éste tenga 
para lograr las metas de la organización. Es la capacidad que tiene de reducir al mínimo los recursos 
usados para alcanzar los objetivos de la organización (hacer las cosas bien) y la capacidad para 
determinar los objetivos apropiados (hacer lo que se debe hacer). 
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El gerente busca gerenciar y liderar de manera combinada para el logro de su fin común, que 
permiten el aprendizaje de diferentes técnicas que permitan a la persona tener su desarrollo personal 
indispensable para que todos entiendan formas de cooperación con eficacia y eficiencia para obtener el 
léxico común. 
En virtud de lo expuesto se ha realizado una entrevista a los administradores de la empresa 
para de esta manera determinar las fortalezas y/o debilidades con las que cuenta la empresa. 
 
1.- Considera Ud. qué está difundida la misión y la visión dentro de la empresa? 
Considero que medianamente se ha difundido los conceptos entre los empleados de los cuales 
la empresa se encuentra persiguiendo para llegar a sus objetivos.  
 
Análisis: 
 Se evidencia que la misión y visión que la empresa persigue no se ha dado a conocer a sus 
empleados y todos aquellos que forman parte de la empresa, en razón de que todos busquen los mismos 
objetivos, en consecuencia se considera como debilidad alta. 
 
2.- Qué objetivos se ha propuesto lograr la empresa? 
La empresa se ha puesto como objetivo general dar a conocer mucho más los atractivos de la 
zona y en tal razón logra tener mayor cantidad de turistas en las instalaciones del hotel; otro objetivo 
planteado es minimizar las pérdidas que la empresa a mantiene ya que la mayoría de su dinero es 
destinado netamente al pago del préstamo. 
 
Análisis: 
De los objetivos planteados por los administradores se puede indicar que el primero está 
relacionado al segundo, ya que al obtener una mayor visita de turistas al hotel podrá incrementar sus 
ingresos de tal forma que pueda pagar el préstamo que mantiene ante la CFN y minimizar de esta 
manera las pérdidas que la empresa arrastra de años anteriores, por lo tanto esto se convierte a la 
empresa en una debilidad media. 
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3.- Qué estrategias utiliza para alcanzar el éxito empresarial? 
La estrategia que se está utilizando en estos momentos es una tarifa de precios en los cuales se 
maneja el servicio todo incluido y también la media pensión; en el primero de ellos se incluye: 
desayuno, almuerzo, cena y la habitación, mientras tanto en el segundo se da al huésped la habitación, 
desayuno y almuerzo o cena. 
 
Análisis: 
La empresa está manejando una sola estrategia lo cual no le da muchas opciones para alcanzar 
el éxito empresarial que está buscando y los mismos que han sido señalados en la pregunta anterior, 
por tal razón se puede calificar como una debilidad alta. 
 
4.- Existen políticas dentro de la organización? 
No existen políticas establecidas por escrito dentro de la empresa, todas las políticas que se 
mantienen son netamente dadas verbalmente y puestas en marcha por los empleados, cabe indicar que 
las mismas quedan ya establecidas para su respectivo cumplimiento en el futuro, esto se da ya que el 
personal que labora en este lugar son personas con poco conocimiento y personas que nos les interesa 
tener un trabajo estable, que entre más trabas se les pongan no quieren desempeñar las labores 
designadas. 
 
Análisis: 
Se sobreentiende que en toda empresa deben existir políticas las mismas que deben estar dadas 
por escrito para que de esta manera no existan mal entendidos entre las acciones realizadas por los 
empleados y por los administradores de la empresa, como se indica en la respuesta se han establecido 
varias políticas las mismas que son dadas verbalmente, cabe resaltar que las mismas deben ser puestas 
por escrito para conocimiento de algún nuevo personal que ingrese a formar parte de la empresa, se 
considera una debilidad media. 
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5.- Cree que los principales problemas tienen que ver con la planificación en la empresa? 
En un pequeño porcentaje se ha dado prioridad a la planificación, puesto que algunas cosas han 
podido surgir de acuerdo a una pequeña planificación. Es verdad que si se debe realizar esto pero, con 
el tiempo se requiere mejorar esta situación. 
 
Análisis: 
Por la respuesta emitida por parte de los administradores podemos indicar que algunos de los 
problemas se dan por falta de planificación, no mal hecha si no aquella que no se ha efectuado en su 
debido momento, esto se refleja ya que la empresa no mantiene políticas establecidas, se considera que 
la empresa tiene una fortaleza baja. 
 
6. La empresa contiene organigrama estructural y de funciones? 
La empresa posee un organigrama pero no así de las funciones, se da a conocer que el mismo 
no se ha puesto en práctica ya que el personal es muy rotativo y no se tiene personal fijo dentro de la 
empresa. 
 
Análisis: 
Esto forma parte fundamental de la situación organizacional de la empresa, toda empresa debe 
tener definido tanto el organigrama como las funciones de cada uno de los puestos de trabajo dados en 
cada una de las tareas, en la empresa no al no tener definidas sus funciones no se puede tener un 
control sobre las actividades que cada empleado realice, por consiguiente se considera a este punto 
como una debilidad alta. 
 
7.- Existen documentos legales y normativos que guíen el trabajo de la empresa? 
Si se mantienen todos los documentos en regla del hotel, como son registro de la 
Superintendencia de Compañías, Servicio de Rentas Internas, Instituto de Seguridad Social, entre otros. 
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Análisis: 
Se puede observar que la empresa mantiene todas sus obligaciones con los entes de control al 
día, en tal razón se considera una fortaleza alta. 
 
8.- Qué condiciones cree Ud. que logra la empresa para que el personal tenga alto 
rendimiento? 
No se ha realizado acciones relevantes en este aspecto, se han venido realizado las actividades 
normales con los empleados como es el pago de sus salarios.  
 
Análisis: 
La empresa realiza sus pagos de sueldos, pero para mantener un buen nivel y un alto 
rendimiento sus empleados deben estar motivados para lo cual se pueden ejecutar actividades de 
capacitación, integración entre el personal, entregar bonos por su eficiencia en el trabajo, y otros que 
puedan dar a sus empleados un mayor compromiso con la empresa, por tal razón se puede identificar 
como una debilidad alta. 
 
9.- Qué estrategias le ha dado buenos resultados para mantenerse en el mercado? 
La estrategia que la empresa maneja es el de sus precios, como son los planes de todo incluido 
y la media pensión. 
 
Análisis: 
Esta estrategia es la misma que la empresa mantiene, por lo tanto se puede decir que ha tenido 
buen resultado en su etapa inicial y por tal razón se la mantiene, se considera una debilidad media. 
 
10.- Qué factores inciden para determinar el precio de los productos? 
Las variables que pueden afectar nuestros productos y servicios que brindamos pueden ser 
modificados como principal factor por el alza de los alimentos, lo cual ocasionaría un aumento en los 
productos de nuestro restaurante, y por tal razón afectarían a los precios de nuestros planes de todo 
incluido y el de media pensión; de igual manera los factores también pueden ser los relacionados a los 
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empleados como variaciones que sufran los sueldos u otros de esta índole. Ante lo antes mencionado, a 
la presente pues estamos acorde a los precios actuales, obviamente considerando su ubicación, y todo 
lo que depende de ella. 
 
Análisis: 
La empresa mantiene productos inelásticos, lo cual ocasiona que si sus materias primas o 
productos primordiales para entregar un servicio sufren un incremento el hotel no podría soportar el 
alza y deberá trasladar este incremento al servicio final dado al huésped; por el momento están a un 
nivel donde se ha podido constatar que puede seguir en un rango normal de precios, en tal razón es una 
fortaleza media. 
 
11.- Con qué frecuencia son revisadas las promociones del hotel? 
Las promociones que la empresa mantiene se analizan cada año, ya que las condiciones que se 
presentan en el país varían constantemente. 
 
Análisis: 
La empresa indica que mantiene sus promociones por todo el periodo, por tanto se considera 
como fortaleza alta.  
 
12.- Qué limitaciones ha enfrentado la empresa en este último tiempo? 
Los problemas que la empresa ha mantenido están relacionados a los pagos que se realizan por 
el préstamo que mantiene con la Corporación Financiera Nacional, ya que no se mantuvieron ingresos 
constantes para realizar esos pagos y la empresa no realizó una planificación eficiente que permita 
reservar los pagos a efectuar. 
 
Análisis: 
La empresa al no planificar cae en problemas económico, los mismos que se reflejan al 
momento de cumplir con sus obligaciones adquiridas con terceros, se puede indicar que la empresa 
mantiene una fortaleza baja.  
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3.1.2. Análisis Externo 
De lo indicado en el capítulo anterior, el análisis externo permite detectar y evaluar 
acontecimientos y tendencias que sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer la 
situación que la rodea, y de esta forma poder detectar oportunidades y amenazas. 
Con este diagnóstico lo que se trata de identificar es dónde está realmente las ventajas 
relativas, en un contexto de cambio acelerado, en el que la tradición es un valor rescatable, en tanto se 
le dé espacio a la creatividad. 
Cabe recalcar que el análisis externo esta dado por dos grupos el Micro entorno y Macro 
entorno, los mismos que se dan a conocer a continuación: 
 
3.1.2.1. Micro Entorno 
3.1.2.1.1. Proveedores 
Los proveedores son los que proporcionan los recursos necesarios a la empresa para que pueda 
vender su producto y servicio. Es de vital importancia mantener una relación estrecha con el grupo de 
proveedores porque la escasez de insumos, retrasos o diferentes problemas pueden presentar la 
disminución de algunas de las ventas y no poder satisfacer completamente al cliente. 
Cabe recalcar que la empresa realiza la mayoría de sus compras en cadenas de distribución de 
productos como son las Tiendas TIA S.A., Supermercados Santa María S.A. y Corporación La 
Favorita C.A., ya que la persona que ejecuta las actividades de administrador traslada los productos 
que se han agotado en la bodega del hotel, en referencia al mantenimiento y bienes estos son provistos 
por personas naturales quienes dan los siguientes servicios y bienes: mantenimiento eléctrico, cortinas 
habitaciones y muebles; a estas personas se ha realizado la respectiva encuesta. El formato de las 
encuesta se la presenta como (anexo 2) 
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ANÁLISIS DE LAS ENCUESTAS 
1.- Considera a ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., una empresa responsable? 
 
Análisis: 
Los empleados consideran a la empresa en un 40% totalmente responsable, mientras que un 60% no lo 
considera del todo. Considerando la respuesta de los proveedores, se determina a esta pregunta como 
una oportunidad media.  
 
2.- Los pagos realizados por ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. son hechos a tiempo:? 
   
 
 
 
    Totalmente 1 20,00% 
     Medianamente  1 20,00% 
     No cumple 3 60,00% 
     
        
        
        
        
        Análisis: 
Los proveedores que trabajan directamente con la empresa, indican que son irregularmente cumplidos 
en sus pagos, pues un porcentaje del 60% lo revela de esa manera. De acuerdo a la muestra, se 
determina como una amenaza alta.  
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3.- La empresa comunica a tiempo las irregularidades en los productos que recibe? 
 
 
Análisis: 
En esta respuesta, los proveedores indican que siempre reportan las irregularidades de los productos 
que reciben por lo que esta respuesta determina al 60% como mayoría en la comunicación de 
novedades. A esta respuesta se la califica como oportunidad media.  
 
4.- Como proveedor tiene una política responsable de stock de inventarios: 
Totalmente 1 20,00% 
 
 
 
    Medianamente  4 80,00% 
     No es 
responsable 0 0,00% 
     
        
         
Análisis: 
Los proveedores que trabajan directamente con la empresa, indican que manejan medianamente los 
stocks de inventarios de la empresa, por lo cual es indispensable para el desarrollo de la compañía. Por 
tener un 80% de políticas responsables, se determina amenaza media.  
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5.- Considera usted que los precios de sus productos en relación a los demás son: 
Altos 0 0,00%  
 
 
    Razonables 2 40,00% 
     Bajos 3 60,00% 
     
        Análisis: 
En esta pregunta manifiestan que los precios no son tan razonables en comparación con los del 
mercado. De acuerdo a la muestra, se determina como una amenaza alta. 
 
6.- Considera usted que la calidad de sus productos en relación a los demás son: 
 
Análisis: 
Los proveedores que trabajan directamente con la empresa, indican que es razonable la calidad de 
productos al obtener un 80% en su mayoría. A esta pregunta se la determina como una oportunidad 
alta.  
 
7.- De los productos que se caducan  son reemplazados por un nuevo producto: 
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Análisis: 
Los proveedores indican que los productos son reemplazados siempre en un 50%, mientras que casi 
siempre y nunca, obtienen un 25% ´; lo cual no se encuentran seguros ahora del producto que se está 
recibiendo. De acuerdo al resultado se considera una amenaza alta.  
 
8.- La empresa realiza los pedidos en forma planificada? 
 
 
 
Análisis: 
En esta pregunta, los proveedores consideran que la empresa realiza sus pedidos planificados en un 
40%, mientras que el otro 40% considera que no lo planifica. De acuerdo a la muestra, se determina 
como una amenaza media.  
 
9.- De tener producto importado realiza sus pedidos en una forma planificada: 
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Análisis: 
Los proveedores que trabajan directamente con la empresa, indican que en un 60% son totalmente 
planificados los pedidos, y en un 20% lo consideran mediana e irresponsable. Según lo indicado 
podemos determinar a esta pregunta como una oportunidad media.  
 
10.- Considera a ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. un cliente estratégico para dar a conocer nuevos 
productos 
 
 
Análisis: 
En esta respuesta los proveedores indican la empresa ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. es un medio 
estratégico para dar a conocer el turismo tomado directamente como un producto, por lo que en un 
60% determina que en su totalidad puede darse a conocer. La muestra determina a esta pregunta como 
una oportunidad media.  
 
3.1.2.1.2. Clientes 
La empresa necesita conocer y estudiar a su mercado de clientes para poder dirigir los 
esfuerzos y de esta manera satisfacer las necesidades y las expectativas del cliente. 
Los Clientes de ECOCOJIMÍES Cía. Ltda., en su mayoría son esporádicos ya que se acercan a 
las instalaciones por razones de vacaciones y descanso y no realizan viajes continuos por tal motivo las 
encuestas efectuadas son de los clientes que una vez que gozaron de las instalaciones se solicito su 
ayuda con las mismas. El formato de las encuesta se la presenta como (anexo 2) 
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ANÁLISIS DE LAS ENCUESTAS 
1.- Con qué frecuencia visita las instalaciones de nuestro hotel: 
 
Análisis: 
En esta respuesta los clientes dan a conocer que en un 41% las personas lo visitan por primera vez, este 
porcentaje es un punto a favor pues este tipo de clientes, lo ponen como referencia a más nuevos 
clientes. El porcentaje restante corresponde a clientes que durante el año visitan las instalaciones como 
medio vacacional, laboral, entre otros. Considerando esta respuesta, esto determina una oportunidad 
alta. 
 
2.- Usted visita nuestras instalaciones debido a: 
 
 
Análisis: 
Los clientes indican que el motivo de las visitas es por la calidad de su servicio y por la ubicación del 
hotel en sí. Esto da a los clientes mejor confort al momento de su estadía en las instalaciones que 
marcan la diferencia. Considerando la respuesta, esto determina una oportunidad media. 
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3.-  Que tipo de servicio usted adquirió para su visita? 
 
Análisis: 
Los clientes indican que en su mayoría acuden a las instalaciones, por motivos de hospedaje, mientras 
que la diferencia lo hace por diferentes motivos, sean estos exclusivamente por servicio de restaurante. 
De acuerdo al resultado, es considerado como una oportunidad media. 
4.- De que manera usted conoció sobre el hotel y sus servicios? 
Telefónicamente 
1 2,63% 
 
 
 
 
 
  Internet 8 21,05% 
     Radio 2 5,26% 
     Televisión 1 2,63% 
     Otros 26 68,42% 
     
 
       
 
        
Análisis: 
En esta respuesta los clientes indican que el medio en el cual se dio a conocer las instalaciones es a 
través de otros; siendo este, un punto de referencia para aquellos clientes que toman a la empresa como 
recomendación del servicio; mientras que es también un punto clave para darse a conocer a través de 
propaganda ya que hoy en día el internet es uno de los medios más visitada para referencias 
vacacionales. Según esta respuesta se determina una amenaza media. 
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5. Cómo calificaría usted la calidad de nuestras instalaciones y servicios? 
 
Análisis: 
En esta respuesta la mayoría de nuestros clientes indican que las instalaciones son muy buenas en un 
46%, y en un 35% consideran buenos la calidad y servicio. Según lo indicado por la muestra la 
mayoría de los clientes están conformes con el producto ofrecido, por lo que se determina a esta 
respuesta como oportunidad media. 
 
6.- El precio que usted ha pagado por los servicios recibidos lo considera justo? 
 
Análisis: 
Los clientes consideran que casi en un 90% han pagado justamente por el servicio obtenido, por lo que 
es realmente beneficioso para la empresa, seguir con esos costos que a medida vayan creciendo el 
turismo se lo puede incrementar. De acuerdo al porcentaje se considera una oportunidad alta. 
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7.- Usted encuentra en el hotel todo lo que le fue propuesto antes de llegar a él? 
 
Análisis: 
Según la respuesta obtenida, los clientes indican que en un 86% encuentran lo necesario en el hotel, 
antes y durante la estadía en las instalaciones. Considerando esta respuesta, esto determina una 
oportunidad alta. 
 
 
 
8.- Como califica la atención que usted recibió? 
 
Análisis: 
Los clientes que visitaron las instalaciones indican que en un 46% fue muy buena la atención que 
recibieron, quedando también como 32% como bueno. Gracias al servicio recibido, los clientes están 
conformes. Considerando esta respuesta, esto determina una oportunidad media. 
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9.- Como califica los productos dados en el restaurante? 
 
Análisis: 
Los clientes manifiestan que es muy bueno los productos que ofrece el restaurante, ya que en un 51%, 
que es su gran mayoría lo consideran así. El porcentaje restante corresponde a clientes que durante el 
año visitan las instalaciones como medio vacacional, laboral, entre otros. Considerando esta respuesta, 
esto determina una oportunidad alta. 
 
10.- Usted ha adquirido servicios similares a los obtenidos en el hotel en otras cadenas en la 
costa ecuatoriana? 
 
  
 
 
 
    Si 13 35,14% 
     No 24 64,86% 
     
 
       
 
       
 
       
 
       
 
       Análisis: 
Los clientes manifiestan en su mayoría que NO han recibido servicios similares en otros hoteles, ya 
que en un 65%,  lo consideran así. El porcentaje restante corresponde a clientes que no han tendido 
servicios similares. Considerando esta respuesta, esto determina una amenaza media. 
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11.- Indique el nombre del hotel/s? 
 
 
Análisis: 
Los clientes manifiestan en un 56% que en otras cadenas han recibido estos servicios en otras cadenas, 
pero del único hotel que se encuentra cerca de nuestra localidad y el cual es la principal competencia se 
tiene un 3%. Considerando esta respuesta, esto determina una oportunidad alta. 
 
3.1.2.2. Macro Entorno 
3.1.2.2.1. PIB 
El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por 
los agentes económicos durante un período. Su cálculo -en términos globales y por ramas de actividad- 
se deriva de la construcción de la Matriz Insumo-Producto, que describe los flujos de bienes y servicios 
en el aparato productivo, desde la óptica de los productores y de los utilizadores finales.  
La cuantificación del PIB por el método de la producción, se basa en el cálculo de las 
producciones brutas de las ramas de actividad y sus respectivos consumos intermedios. Por diferencia 
entre esas dos variables se obtiene el valor agregado bruto (VAB), cuyos componentes son las 
remuneraciones de empleados, los impuestos indirectos menos subvenciones y el excedente bruto de 
explotación. Para la obtención del PIB total, es necesario agregar al VAB de las ramas, los "otros 
elementos del PIB": derechos arancelarios, impuestos indirectos sobre las importaciones e impuesto al 
valor agregado (IVA).  
La definición de las ramas de actividad económica, está en directa correspondencia con la 
nomenclatura de bienes y servicios utilizada para los productos; la nomenclatura de ramas que se 
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presenta en este cuadro corresponde a la Clasificación Internacional Industrial Uniforme (CIIU) 
propuesta por Naciones Unidas. 
Para el Ecuador el año 2011 fue año de crecimiento del PIB en los diferentes trimestres, tal es 
el caso que se menciona en un artículo de “El Financiero Digital”:   
“Según las Cuentas Nacionales Trimestrales del Banco Central del Ecuador (BCE), el 
Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador continúa su proceso de fuerte crecimiento; 
esta vez, con un crecimiento anual de 8.6% en el primer trimestre del 2011, con 
relación a su similar período del 2010; incremento que según el presidente del 
Directorio del BCE, Diego Borja, es el más alto de los últimos 10 años. 
Agrega, que lo anterior responde a factores internos de la economía como el 
crecimiento de la inversión, de la producción interna, del consumo de los hogares y de 
las exportaciones. Esto, sin descontar que el Sector no Petrolero de la economía, se 
incrementó en 8,2%. 
Crecimiento del Sector no Petrolero que se sostiene en un alto incremento de la 
Inversión Interna: 16,7%, con respecto al mismo trimestre del año anterior; se trata de 
un aumento inusual, enorme y extraordinario, en el cual hay industrias que destacan 
como: Maquinaria y Equipo, que creció un 18.4%; Construcción, 17.1%; Metálicos y 
no Metálicos estructuras como planchas metálicas, cerámicas…), 5.68%.  
Sobre la actividad del Sector de la Construcción (mayor obra civil y empleo), que 
presentó un incremento del 17.5% en relación al primer trimestre del 2010, manifiesta 
que esta evolución se originó, entre otras causas, por la continuación de los proyectos 
de infraestructura civil ejecutados por el Estado y por los programas inmobiliarios 
privados y públicos. 
Señala también, que el crecimiento económico obedece a una política activa del 
Gobierno Nacional, que en los últimos años ha destinando una buena parte de la 
Reserva Internacional para invertirla a través de la Banca Pública, y especialmente 
canalizarla a los sectores productivos. 
De ahí, el crecimiento que se observa a nivel de sectores, para muestra, Transporte y 
Almacenamiento que lo hizo en 46,8%; Productos de la Refinación de Petróleo y Gas: 
44,9%; Productos de la Caza y de la Pesca: 34,5%; Productos de la Madera: 28,1%; 
Productos Alimenticios: 27,7%; Productos Elaborados de Carne y Otros Productos 
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Cárnicos: 19,2%; Productos Minerales Básicos 13,4%, es decir, buena parte del Sector 
no Petrolero de la economía.  
Simultáneamente a este crecimiento de la Inversión y de la Producción, se registra un 
importante aumento del consumo de los hogares ecuatorianos: 7,60%, nivel bastante 
más alto que el logrado en los últimos siete u ocho años, continúa. 
Trae a colación además, que existen varios factores que han influido en este 
crecimiento de la economía, como el Crédito, que se incrementó en 27,4% en el 
mismo período analizado, con lo cual, al primer trimestre del 2011 su saldo llegó a 
US$15,560 millones, que corresponde al 30% del PIB, es decir a la tercera parte de la 
economía. 
En síntesis, refiere el Presidente del Directorio del BCE, todo lo dicho son anuncios 
importantes, pues están ligados al crecimiento del empleo que se sustenta 
profundamente en la producción nacional, que ha generado fuentes de trabajo; no se 
ha llegado aún a las metas deseadas por el Gobierno Nacional, pero se cumplirán 
cuando se incorporen a la producción nacional a más sectores, especialmente juveniles 
y de mujeres que aún sufren de desempleo, puntualizó. 
Según el Banco Central del Ecuador, la Inversión pasó de US$1,719 millones, en el 
primer trimestre del 2010, a US$2,006 millones, en el mismo período del 2011; 
variación que representa un crecimiento del 16,7%.” 
Análisis: De lo revisado para la empresa puede esto es una oportunidad ya que el turismo es 
uno de las principales ramas que se utilizan para el análisis del PIB, adicional a ello es importante ya 
que el poder adquisitivo de las personas se incrementara, por tal razón se puede decir que esto es una 
amenaza baja. 
 
3.1.2.2.2. Fuerzas Económicas 
Hace referencia a las fuerzas que afectan la situación macroeconómica del país, es decir, al 
estado general de la economía. 
Las principales fuerzas económicas son la tasa de crecimiento del producto nacional bruto, la 
tasa de inflación, la tasa de interés, ingreso per cápita, tendencias de desempleo, devaluación de la 
moneda, balanza comercial, balanza de pagos, déficit fiscal, etc. 
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Inflación.- En lo referente a la tasa de inflación se puede indicar que es el aumento persistente 
y sostenido del nivel general de precios a través del tiempo, en tal razón podemos decir que el Ecuador 
mantiene una inflación en el año 2011 de un digito como se refleja en la gráfica: 
 
 
 
De la información socializada, se determina que el crecimiento es constante en el transcurso de 
todo el periodo hasta que llega al mes de diciembre en el cual baja el porcentaje en 0,12%. 
Análisis: De la inflación se puede indicar que es un factor muy variable en nuestro medio esto 
va de la mano de las diferentes políticas económicas que tenga un gobierno para cada año, de lo cual 
podemos decir que para la empresa representa una amenaza media. 
 
Tasa de interés.- La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual 
que el precio de cualquier producto, cuando hay más dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube. 
Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captación, es la que pagan los 
intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado; la tasa activa o de 
colocación, es la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos 
otorgados. Esta última siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de captación es la que 
permite al intermediario financiero cubrir los costos administrativos, dejando además una utilidad. La 
diferencia entre la tasa activa y la pasiva se llama margen de intermediación. 
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De lo que se puede observar las tasas tanto Activas como Pasivas no tienen una variación muy 
abrupta, se puede indicar que la tasa activa subió y bajo en el trascurso del año pero se normalizo en el 
tercer trimestre en el cual se situó en un 8,17%, esto ayuda ya que los prestamos debían de haber 
bajado su interés en las diferentes instituciones financieras del país; en relación a la tasa pasiva esta 
también sufrió cambios en todo el periodo 2011, pero de igual manera se estabilizo en el tercer 
trimestre con un porcentaje de 4,53%.  
Análisis: De los valores identificados se puede indicar que para la empresa al tener un 
préstamo es importante referencia la tasa activa ya que es la que paga a su prestamista que en este caso 
es la Corporación Financiera Nacional – CFN, de lo cual se puede indicar que las tasas en este tipo de 
institución son lo más cercanas a lo referenciado por el Banco Central del Ecuador, en tal razón 
podemos decir que al momento que baja la tasa de interés y por ende la institución financiera realiza un 
reajuste a los mismos, pero es importante mencionar que la empresa tiene un pago fijo de la cuota del 
préstamo, por tal razón es su incidencia a la empresa se puede interpretar en una amenaza baja. 
 
3.1.2.2.3. Fuerzas Sociales, Culturales, Demográficas y Ambientales 
Entre las principales de estas fuerzas están las tasas de fecundidad, tasas de mortalidad, 
envejecimiento de la población, estructura de edades, migraciones, estilos de vida, actitudes ante el 
trabajo, control de la contaminación, responsabilidad social, etc. 
En este punto existen varias fuerzas de análisis, pero entre las principales para este estudio se 
puede mencionar la tasa de envejecimiento, uso de tiempo, estilo de vida, ya que estas están 
relacionadas al servicio del hotel el cual es dar hospedaje a turistas. 
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Tasa de Envejecimiento.- En relación a la tasa de envejecimiento podemos mostrar que en el 
país se incrementa en 1.52%, por tal motivo podemos indicar que la gente entre más adulta esta desea 
lugares para su descanso y relax por tal razón esto se consideraría una oportunidad alta. 
 
Tasa de uso de tiempo.- el principal análisis en este punto se ha centrado en verificar el tiempo 
que las personas dedican a pasar con su familia, ya que muchos de los turistas que nos visitan es en 
familia, en tal razón se puede observar que las personas que más socializan con su familia son desde 
los 65 años, pero no se puede dejar de lado el resto de personas en las cuales se puede ver que es una 
tendencia alta, adicional se debe recalcar que esta información es de lunes a viernes por ende en fin de 
semana su porcentaje debería subir aun más. 
 
LUNES A VIERNES 3,38 
LUNES A VIERNES DE 0-17 AÑOS 2,95 
LUNES A VIERNES DE 18-29 AÑOS 3,42 
LUNES A VIERNES DE 30-40 AÑOS 3,56 
LUNES A VIERNES DE 41-64 AÑOS 3,24 
LUNES A VIERNES DE 65 Y MÁS AÑOS 4,18 
 
Análisis.- al revisar la información y con la explicación antes dada se puede indicar que para la 
empresa representa una oportunidad alta. 
 
3.1.2.2.4. Políticas, Gubernamentales y Legales 
Estas fuerzas deben ser tomadas en cuenta especialmente cuando se depende de contratos y 
subsidios del gobierno. Deben ser tomadas en cuenta también antes de entrar en operaciones en otros 
países, y lo mismo cuando se va a abrir un negocio, por ejemplo, se debe averiguar sobre el 
otorgamiento de permisos o licencias antes que decidir la ubicación definitiva del negocio. 
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Entre las principales de estas fuerzas están las regulaciones gubernamentales, leyes de patentes, 
leyes sobre monopolios, tarifas fiscales, aumento del salario mínimo, estabilidad jurídica, estabilidad 
tributaria, prospectos de leyes, etc. 
Análisis: En lo referente a las políticas que tiene el país podemos indicar que no se tiene una 
estabilidad política ni gubernamental, esto se lo puede observar por las diferentes normas que el 
gobierno central ha puesto en el año 2011. En tal razón de un análisis que se pueda dar a este punto 
para la empresa representa una amenaza alta. 
 
3.1.3. Análisis FODA y Porter 
3.1.3.1. Análisis FODA 
Para la realización del análisis FODA y Porter se ha realizado las matrices de impacto en las 
cuales se simplifica la forma de análisis, para tal efecto se toma en consideración cada una de las 
encuestas y de la información obtenida de la entrevista con los administradores. Para desarrollar el 
siguiente paso del FODA se debe tener matrices como son: Matriz de Impacto Interna y Matriz de 
Impacto Externa. 
3.1.3.1.1. Matriz de Impacto Interna 
Se debe considerar los elementos del análisis interno; en esta matriz se encuentra la 
información de las debilidades y fortalezas de acuerdo al grado de beneficio (fortaleza) o de afección 
(debilidad) que puede originarse en la organización. 
Para ejecutar la respectiva calificación se colocan las variables del análisis interno y se da a 
cada una la cuantía que represente dentro de las fortalezas o debilidades. 
Como ejemplo si una variable es considerada (Fortaleza Alta) se debe buscar dentro de la 
ubicación de la columna de fortalezas y marcarlo con una X, posterior a ello se indicara en la columna 
de impactos con una letra F (Fortaleza) y D (Debilidades), según se haya clasificado y de la misma 
manera se colocara el respectivo valor como es de 3 (Alta), 2 (Media) y 1 (Baja) con lo cual se 
obtendrá la valoración de la variable indicada, en tal razón se puede obtener un D3, lo cual corresponde 
a una Debilidad Alta, D por Debilidad y 3 por la valoración Alta. 
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ECOCOJIMIES CIA. LTDA.   
MATRIZ DE IMPACTO INTERNA   
                                
No   PERSPECTIVAS   
FORTALEZA 
S 
  
DEBILIDADE 
S 
  
  
IMPACTO   
    A   M   B   A   M   B   
  
F   D   A   M   B   
  
TOTAL 
  
                                  AREA ADMINISTRATIVA               
  
          
  
  
1   La misión, visión  de la empresa            X         
  
   D   3         
  
D3   
2   Estrategias de mercado            X         
  
   D   3         
  
D3   
3   Éxito empresarial         X            
  
F            1   
  
F1   
4   Estructura Organiz acional               X      
  
   D      2      
  
D2   
5   Objetivos de la empresa               X      
  
   D      2      
  
D2   
6   Políticas de la em presa               X      
  
   D      2      
  
D2   
7   Planificación de a ctividades      
  
X      
  
   
  
F            1   
  
F1   
8   Documentos normativos    X                  
  
F      3         
  
F3   
9   Rendimiento del personal            X         
  
   D   3         
  
D3   
10   Precio de los pro ductos      X               
  
F         2      
  
F2   
11   Control de activi dades            X         
  
   D   3         
  
D3   
12   Cooperación de pe rsonal      X               
  
F         2      
  
F2   
13   Frecuencia de revisión de promociones      X               
  
F         2      
  
F2   
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3.1.3.1.2. Matriz de Impacto Externo 
Se debe tomar en cuenta que la presente información del análisis, se encuentra las 
oportunidades y amenazas que se puede tener en la organización este beneficio o afectación. La 
clasificación de las variables se realiza como las indicaciones de la matriz anterior. 
Para ejecutar la respectiva calificación se colocan las variables del análisis externo y se da a 
cada una la cuantía que represente dentro de las Oportunidades o amenazas. 
Como ejemplo si una variable es considerada (Oportunidad Media) se debe buscar dentro de la 
ubicación de la columna de Oportunidades y marcarlo con una X, posterior a ello se indicara en la 
columna de impactos con una letra O (Oportunidades) y A (Amenazas), según se haya clasificado y de 
la misma manera se colocara el respectivo valor como es de 3 (Alta), 2 (Media) y 1 (Baja) con lo cual 
se obtendrá la valoración de la variable indicada, en tal razón se puede obtener un O2, lo cual 
corresponde a una Oportunidad Media, O por Oportunidad y 2 por la valoración Media. 
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ECOCOJIMIES CIA. LTDA.   
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA   
                                
N.   PERSPECTIVAS   
OPORTUNIDADES 
  AMENAZAS   
  
IMPACTO   
    A   M   B   A   M   B   
  
O   A   A   M   B   
  
TOTAL 
  
                                   PROVEEDORES                     
  
                     
1   Empresa responsable      X               
  
O         2      
  
O2   
2   Pagos a tiempo            X         
  
   A         3   
  
A3   
3   Comunicación de ir regularidades      X               
  
O         2      
  
O2   
4   Políticas de stock   de inventarios               X      
  
   A      2      
  
A2   
5   Pedidos  planificados               X      
  
   A      2      
  
A2   
6   Productos reemplazados            X         
  
   A   3         
  
A3   
7   Calidad de product o   X                  
  
O      3         
  
O3   
8   Precio de producto            X         
  
   A   3         
  
A3   
9   Clientes estratégicos      X               
  
O         2      
  
O2   
                        
  
               
  
   
   CLIENTES                     
  
               
  
   
1   Frecuencia de visi tas   X                  
  
O      3         
  
O3   
2   Tipo de servicio      X               
  
O         2      
  
O2   
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1 2 3 4 5 6
AMENAZAS
DEBILIDADES
3A 2A 2A 3A 3A 3A
1 La misión, visión de la empresa 3D 3 2 3 3 3 3 17 2
2 Estrategias de mercado 3D 3 2 2 3 3 3 16 3
3 Estructura Organizacional 2D 2 2 2 2 2 2 12 5
4 Objetivos de la empresa 2D 3 2 2 2 2 2 13 4
5 Políticas de la empresa 2D 3 2 2 1 3 1 12 6
6 Rendimiento del personal 3D 3 2 1 2 2 2 12 7
7 Control de actividades 3D 3 3 3 3 3 3 18 1
8 Trato al personal 2D 2 2 1 2 2 1 10 8
TOTAL 22 17 16 18 20 17
IMPORTANCIA 1 4 5 3 2 6
MATRIZ DE VULNERABILIDAD
TOTAL
Pagos a 
tiempo
Políticas de 
stock de 
inventarios
Pedidos 
planificados
Productos 
reemplazado
s
Precio de 
producto
Adquisición 
de servicios 
similares
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1 2 3 4 5 6
OPORTUNIDADES
FORTALEZAS
2O 1O 2O 1O 2O 2O
1 Éxito empresarial 2F 2 2 2 1 2 2 11 4
2 Planificación de actividades 1F 2 1 2 1 2 2 10 6
3 Documentos normativos 3F 3 3 3 3 3 3 18 1
4 Precio de los productos 2F 2 2 2 2 2 2 12 2
5 Cooperacion de personal 2F 2 2 2 2 2 2 12 3
6 Frecuencia de revisión de promociones 2F 2 2 2 1 2 2 11 5
7 Limitaciones de la empresa 1F 2 1 2 1 2 2 10 7
8 Dificultades en el trabajo 2F 2 1 2 1 2 2 10 8
TOTAL 17 14 17 12 17 17
IMPORTANCIA 1 5 2 6 3 4
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD
TOTAL
Empresa 
responsable
Comunicación 
de 
irregularidades
Calidad del 
producto
Precio del 
producto
Clientes 
estratégicos
Frecuencia 
de visitas
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FACTORES EXTERNOS 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1 Empresa responsable   1 Pagos a tiempo   
2 Calidad del producto   2 Precios de los productos   
3 Clientes estratégicos   3 Productos reemplazados   
4 Frecuencia de visitas   4 Políticas de stock de inventarios 
5 Comunicación de irregularidades 5 Pedidos planificados   
6 Precio del producto   6 Adquisición de servicios similares 
FORTALEZAS  DEBILIDADES 
1 Documentos normativos   1 Control de actividades   
2 Precio de los productos   2 La misión y visión de la empresa 
3 Cooperación del personal   3 Estrategias de mercado   
4 Éxito empresarial   4 Objetivos de la empresa   
5 Frecuencia de revisión de promociones 5 Estructura organizacional   
6 Planificación de actividades 6 Políticas de la empresa   
FACTORES EXTERNOS 
 
3.1.3.2. Análisis PORTER: Gráfica de PORTER 
Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo holístico que permite analizar cualquier industria en 
términos de rentabilidad. También llamado “Modelo de Competitividad Ampliada de Porter”, ya que 
explica mejor de qué se trata el modelo y para qué sirve, constituye una herramienta de gestión que 
permite realizar un análisis externo de una empresa a través del análisis de la industria o sector a la que 
pertenece. 
El análisis de PORTER viene dado por las cinco fuerzas como son: 
 Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
 Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores 
 Amenaza de nuevos entrantes 
 Amenaza de productos sustitutivos 
 Rivalidad entre los competidores 
Es preciso conocer también los principales elementos del mercado que sirven de base a las 
cinco fuerzas que intervienen en un sector: 
 Clientes: Conjunto formado por los compradores de los bienes y servicios. 
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 Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las empresas productoras del sector 
todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus servicios. 
 Competidores Potenciales: Aquellas empresas con capacidad de entrar a competir con las 
pertenecientes a un sector determinado. 
 Productos Sustitutivos: Aquellos que pueden aparecer y cubrir las mismas necesidades que 
satisfacen los productos que actualmente existen en el mercado. Ejemplos: el pan y la 
galleta; la mayonesa y la mantequilla 
 Competidores Directos: Aquellas empresas que ofrecen el mismo bien o servicio. 
 
B MB M MA A
1 2 3 4 5
1 Número de clientes importantes 1
2 Servicio de hoteles de ecoturistico 1
3 Importancia o Utilidad de los clientes 1
4 Acción del cliente sobre las decisiones internas de la empresa 1
5 Importancia a la calidad 1
SUMAN 1 0 3 1 0 VALOR MAX. 25
1 0 9 4 0
PESO RELATIVO 0,04 0,00 0,36 0,16 0,00 TOTAL 0,56
Poder de negociación de los Compradores o Clientes
CARACTERISTICAS
Valoración
56,00%
2,8
MEDIO
CUANTIFICACIÓN DE PODER NEGOCIACIÓN
EN ESCALA DE 5
EFECTO FUERZA  
 
B MB M MA A
1 2 3 4 5
1 Número de proveedores importantes 1
2 Productos de cambio de proveedores 1
3 Amenaza de los proveedores de integrarse hacia atrás 1
4 Amenaza de los proveedores de integrarse hacia adelante 1
5 Amenaza del sustituto de productos de proveedores 1
SUMAN 0 1 1 0 3 VALOR MAX. 25
0 2 3 0 15
PESO RELATIVO 0,00 0,08 0,12 0,00 0,60 TOTAL 0,80
EFECTO FUERZA ALTO
EN ESCALA DE 5 4
Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores
CARACTERISTICAS
Valoración
CUANTIFICACIÓN DE PODER NEGOCIACIÓN 80,00%
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B MB M MA A
1 2 3 4 5
1 Tasa de crecimiento del sector turistico 1
2 Nuevos hoteles en el entorno de la región 1
3 Hoteles que proporcionen el mismo servicio ecológico en la 
región
1
4 Diferenciación de productos y precios de nuevos entrantes 1
5 Protección del gobierno 1
SUMAN 1 1 2 1 0 VALOR MAX. 25
1 2 6 4 0
PESO RELATIVO 0,04 0,08 0,24 0,16 0,00 TOTAL 0,52
CUANTIFICACIÓN DE PODER NEGOCIACIÓN 52,00%
EN ESCALA DE 5 2,6
EFECTO FUERZA MEDIO
Amenaza de nuevos entrantes
CARACTERISTICAS
Valoración
 
 
B MB M MA A
1 2 3 4 5
1 Precio relativo a los sustitutivos 1
2 Relación de precio y calidad 1
3 Disponibilidad de sustitutos cercanos 1
4 Preferencia del cliente hacia el sustitutivo 1
SUMAN 1 0 2 1 0 VALOR MAX. 20
1 0 6 4 0
PESO RELATIVO 0,05 0,00 0,30 0,20 0,00 TOTAL 0,55
EFECTO FUERZA MEDIO ALTO
EN ESCALA DE 5 2,75
Amenaza de productos sustitutivos
CARACTERISTICAS
Valoración
CUANTIFICACIÓN DE PODER NEGOCIACIÓN 55,00%
 
 
B MB M MA A
1 2 3 4 5
1 Número de competidores con recursos y capacidades similares 1
2 Tasa de crecimiento del éco turistico en la zona 1
3 Caracteristicas de los servicios 1
4 Precios de los servicios 1
5 Restricciones gubernamentales 1
SUMAN 1 3 1 0 0 VALOR MAX. 25
1 6 3 0 0
PESO RELATIVO 0,04 0,24 0,12 0,00 0,00 TOTAL 0,40
EN ESCALA DE 5 2
EFECTO FUERZA MEDIO
Rivalidad entre los competidores
CARACTERISTICAS
Valoración
CUANTIFICACIÓN DE PODER NEGOCIACIÓN 40,00%
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Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
CARACTERÍSTICAS POR 
FUERZA DE ANÁLISIS 
ANÁLISIS INDIVIDUAL 
1 
Número de clientes 
importantes 
La empresa cuenta con una cartera de clientes, pero no es tan grande 
para no negociar con clientes, por tal razón se considera de impacto 
medio. 
2 
Servicios de hoteles de eco 
turístico 
No existen muchos hoteles de estas características por lo que la 
negociación por parte de cliente disminuye, se considera de bajo 
impacto. 
3 
Importancia o Utilidad de 
los clientes 
Se deber considerar que no todos los clientes adquieren los servicios 
completos, por tal razón los clientes tienen un poder de negociación 
medio, por lo que se puede dar beneficios aquellos clientes frecuentes 
y de grandes grupos con: descuentos o precios preferenciales, es de 
impacto medio. 
4 
Acción del cliente sobre las 
decisiones internas de la 
empresa 
El cliente determina muchas de las características de los servicios que 
desea obtener, sean estos los ya existentes o los que se pueden 
implementar, se considera de impacto medio. 
5 Importancia a la calidad  
Para el cliente es un punto muy importante la calidad tanto de los 
alimentos, servicios e instalaciones, por tal razón se considera de 
impacto medio alto. 
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Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores 
CARACTERÍSTICAS POR 
FUERZA DE ANÁLISIS 
ANÁLISIS INDIVIDUAL 
1 
Número de proveedores 
importantes 
La empresa cuenta con un número grande de proveedores, por lo que el 
poder de negociación no es limitado, se considera de impacto medio 
bajo. 
2 
Productos de cambio de 
proveedores 
En cuanto a los productos de cambio de proveedor, si bien existen 
alternativas para optar por otros, eso causaría un costo mayor, si se daría 
tal condición deberían ser analizados para determinar si aquellos pueden 
reunir las características necesarias para no perder la calidad de los 
servicios entregados, se considera de alto impacto. 
3 
Amenaza de los proveedores 
de integrarse hacia atrás 
Existen muchas probabilidades de que aquello ocurra, ya que los 
productos proporcionados son en su mayoría de primera necesidad, por 
tal razón se considera de impacto medio. 
4 
Amenaza de los proveedores 
de integrarse hacia adelante 
Es muy fácil que cualquier empresa se pueda integrar a este sector, y 
puede ser que un proveedor decida formar parte de un hotel y eso 
conllevaría a tener mayor competencia, se considera de alto impacto. 
5 
Amenaza del sustituto de 
productos de proveedores 
Al igual que lo antes expuesto si puede existir cambio de productos pero 
ello conllevaría un análisis de sus características, se considera de alto 
impacto. 
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Amenaza de nuevos entrantes 
CARACTERÍSTICAS POR 
FUERZA DE ANÁLISIS 
ANÁLISIS INDIVIDUAL 
1 
Tasa de crecimiento del sector 
turístico 
El crecimiento del sector está en auge, se considera de alto impacto. 
2 
Nuevos hoteles en el entorno 
de la región 
Existe un auge en el crecimiento de hoteles y cadenas hoteleras en el 
país, pero no ha existido un gran impacto en la región donde se sitúa 
nuestras instalaciones, se considera de impacto medio baja. 
3 
Hoteles que proporcionen el 
mismo servicio ecológico en 
la región 
Las cadenas hoteleras y nuevos hoteles que se están incorporando no 
están relacionados netamente a nuestro fin que es el ecoturismo, en 
tal razón no existe mucha competencia, se considera de bajo 
impacto. 
4 
Diferenciación de productos y 
precios de nuevos entrantes 
Como se ha indicado existen hoteles en la región pero ellos no tienen 
la visión de ser hoteles eco turístico por lo que los servicios son 
diferentes, pero por ser nuevos mantienen promociones y descuentos 
para ser conocidos, se considera de impacto medio. 
5 Protección del gobierno 
El gobierno no ha puesto una política de control para la ubicación de 
hoteles, la creación de nuevos hoteles o políticas de protección a este 
sector, el cual se maneja con las normas ya existentes, en tal razón se 
considera de impacto medio. 
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Amenaza de productos sustitutivos 
CARACTERÍSTICAS POR 
FUERZA DE ANÁLISIS 
ANÁLISIS INDIVIDUAL 
1 
Precio relativo a los 
sustitutivos 
Existen hoteles similares no en la cercanía pero si en el país por tal 
razón, el precio es primordial para mantener a nuestros clientes, se 
considera de impacto medio. 
2 Relación de precio y calidad 
La calidad está relacionada al precio, por tal razón nuestro hotel debe 
mantener la calidad y el precio para no perder competitividad con 
nuevos sustitutos que ingresen, sean estos de corte ecológicos o no, se 
considera de impacto medio alto. 
3 
Disponibilidad de sustitutos 
cercanos de éco turismo 
No es muy explotada la zona para ingresar nuevos hoteles de las 
diferentes características, se considera de bajo impacto. 
4 
Preferencia del cliente hacia el 
sustitutivo 
El cliente puede optar por otros hoteles, se considera de impacto 
medio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
97 
 
 
Rivalidad entre los competidores 
CARACTERÍSTICAS POR 
FUERZA DE ANÁLISIS 
ANÁLISIS INDIVIDUAL 
1 
Número de competidores con 
recursos y capacidades 
similares 
Existen muchos empresarios con capacidades económicas para 
instalar nuevos hoteles, pero no todos tienen la idea de instalar este 
tipo de empresa, se considera de impacto medio bajo. 
2 
Tasa de crecimiento del sector 
turístico 
Existe crecimiento del sector turístico pero del éco turismo en la 
región no existen proyectos para su instalación, se considera de bajo 
impacto. 
3 Características de los servicios 
Los servicios proporcionados pueden ser dados por otros hoteles 
pero  muchos de ellos no se encuentran en la línea de nuestro hotel, 
por tal razón se considera de impacto medio bajo. 
4 Precios de los servicios 
Los precios de los servicios pueden variar, o pueden ser igualados 
por los competidores, se considera de impacto medio bajo. 
5 
Restricciones 
gubernamentales 
No existen restricciones gubernamentales, pero no todos los hoteles 
a instarse tienen el mismo objetivo de ecoturismo, se considera de 
impacto medio. 
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FUERZAS Y 
CARACTERÍSTICAS 
ANÁLISIS POR FUERZA 
Poder de negociación de los 
Compradores o Clientes 
El cliente tendrá un cierto poder, ya que podrá elegir entre varios hoteles o 
centros de distracción que tiene la Costa Ecuatoriana, pero por otro lado, 
éste centro ofrece varias posibilidades de distracción diferentes a los otros, 
entre ellos tenemos que es un turismo ecológico, el cual no ha sido muy 
difundido y explotado en nuestro país, se considera de impacto medio. 
Poder de negociación de los 
Proveedores o Vendedores 
El “poder de negociación” se refiere a una amenaza impuesta sobre la 
industria por parte de los proveedores, para este negocio nuestros 
proveedores tienen alto poder de negociación. 
Amenaza de nuevos entrantes 
Mientras que es muy sencillo montar un pequeño negocio, la cantidad de 
recursos necesarios para organizar una industria es altísima. En el turismo 
ecológico, por ejemplo, operan muy pocos competidores, y es más fácil el 
ingreso de nuevos actores al nicho de hoteles, pero no es tan fácil el 
ingreso de nuevos negocios referentes al ecoturismo, se considera de 
impacto medio. 
Amenaza de productos 
sustitutivos 
En este caso la amenaza de productos sustitutos lo constituyen los 
competidores, para lo cual en el caso de nuestro negocio es de impacto 
medio alto, ya que el mercado es muy amplio y adicional a ello en el 
lugar donde se ubica el hotel es un lugar listo para explotar este tipo de 
compañías. 
Rivalidad entre los 
competidores 
Más que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el 
resultado de las cuatro anteriores. La rivalidad en nuestro sector se la 
clasifica como impacto medio. 
 
 
 
 
 
99 
 
100 
 
3.1.4. Matriz de Perfil Competitivo (MPC) 
La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de nuestra empresa 
ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. vs las empresas del sector que proporcionen servicios similares al nuestro, 
los parámetros que se evalúan en esta matriz tenemos: 
 Precio 
 Servicio 
 Calidad de producto 
 Diseño e innovación  
Al efectuar el análisis se puede identificar que el hotel no cuenta con empresas de las mismas 
características en el sector de Cojimíes que sean competencia directa para esta, por tal razón no es 
necesario realizar un estudio de esta matriz.  
 
3.2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
Una vez realizado el diagnóstico de la empresa, la planificación precisa una programación de 
las diferentes actividades lo cual se establecerá en este capítulo. 
El direccionamiento está integrado por varios elementos los cuales son: Misión, Visión, 
Políticas y Enfoque estratégico. 
 
3.2.1. Misión 
“La misión es la razón de ser de la organización, su formulación es una etapa de las más 
importantes en el proceso de planeación.”1 
Consolidarnos como grupo empresarial del sector turístico y hotelero que brinde una alta 
calidad en servicio y atención a los clientes de toda la zona de influencia de Cojimíes, basados 
en la lealtad comercial, responsabilidad social empresarial, amabilidad y servicio permanente, 
creando el mejor ambiente de descanso, con la mejor infraestructura física y de servicio de la 
región, al precio más competitivo de la ciudad y con el valor agregado que nos da estar 
ubicados en una zona no explotada en relación al eco turismo. 
 
                                                 
1
 MUNCH GALINDO, Lourdes. Planeación Estratégica: El rumbo hacia el éxito. 2ª ed. México: Trillas, 2008. Pág. 33 
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3.2.2. Visión 
“La visión es el enunciado del estado deseado en el futuro para la organización.”2 
Trabajaremos constantemente en el mejoramiento y calidad del servicio, para así convertirnos 
hacia el año 2020 en el grupo hotelero de mediano tamaño con mayor crecimiento, desarrollo y 
expansión en la zona de Cojimíes, posicionándonos como un agente económico de gran 
importancia para el mercado turístico de la región, logrando la preferencia y satisfacción de 
nuestro clientes excediendo sus expectativas de buen servicio. 
 
3.2.3. Políticas 
Las políticas son guías para orientar la acción; son criterios, lineamientos generales que hay 
que observar en la toma de decisiones sobre problemas que se repiten una y otra vez dentro de la 
organización. 
Es decir la toma de decisiones debe estar enmarcada dentro de los lineamientos establecidos. 
Para lo cual se han establecido las políticas por las áreas que representan un punto muy significativo en 
las labores de ECOOJÍMÍES CIA. LTDA.: 
 
Política de venta: Este debe ser una de las principales políticas de las cuales la empresa debe 
enfatizar sus mayores esfuerzos, ya que de las ventas dependerá que la empresa logre llegar a sus 
objetivos, los cuales están orientados a alcanzar la misión y la visión que el hotel se ha empeñado 
alcanzar. 
Las variables que se proponen son las siguientes: 
 Crear una fuerza de venta la cual este encargada de realizar visitas a las agencias de viajes 
minoristas, así como las empresa de turismo mayoristas, para de esta manera logra un mayor 
auge de personas a nuestro hotel.  
Designar un cumplimento de metas de venta a la personas que integren el grupo formado para 
tal acción. 
 La empresa dará solución a las quejas presentadas por los clientes a fin de satisfacer sus 
requerimientos.  
                                                 
2
 MUNCH GALINDO, Lourdes. Planeación Estratégica: El rumbo hacia el éxito. 2ª ed. México: Trillas, 2008. Pág. 34 
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 Se establecerá descuentos especiales para clientes frecuentes. 
 Por la venta de los servicios que la empresa presta y que los mismos se puedan identificar a 
un vendedor en especial entregar una comisión del 1% por el servicio cobrado por el hotel al 
vendedor ejecutor de la misma. 
 Realizar un programa de visitas a las diferentes agencias de viajes.  
 Crear una base de datos de los diferentes huéspedes que han llegado al hotel para de esta 
manera obtener referidos de los mismos y realizar un proceso de tele marketing. 
 Se realizará reuniones quincenales para conocer los resultados que se han obtenido por las 
visitas efectuadas. 
 
Políticas de Compra: Esta política debe estar enmarcado a obtener el mayor beneficio por 
parte de nuestros proveedores, esto es alcanzar que los días de pagos sean lo más largos posibles, para 
de esta manera obtener mayor beneficio del dinero que se recibe en la empresa. 
Las diferentes variables propuestas son las siguientes: 
 Efectuar todas las compras a proveedores cercanos al hotel y que los mismos presten el 
servicio de enviar o trasladar los productos a nuestras instalaciones. 
 Obtener beneficios de estos proveedores que sea el reemplazo de la mercadería caducada por 
nuevos productos. 
 Realizar las adquisiciones de mercadería para la empresa dos (2) veces al mes para sentir los 
beneficios y obtener beneficios de crédito de los mismos. 
 Designar una persona para que ella sea la encargada de llevar el control de inventarios, sean 
estos de alimentación, de las habitaciones, y de las mercancías necesarias para el 
funcionamiento del hotel. 
 No se entregara comisiones por compras o negociaciones especiales de las mismas.  
 Los pagos a los proveedores se harán puntualmente de acuerdo al vencimiento de las facturas 
de acuerdo al crédito obtenido con los mismos. 
Motivar al personal con desarrollo profesional a través de capacitaciones frecuentes. 
El área de adquisiciones y ventas se encargara de realizar estudios de mercado. 
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3.2.4. Enfoque estratégico 
La lógica del enfoque estratégico sostiene que el proceso de desarrollo del conocimiento por 
parte de los miembros de la organización nace en la perspectiva del cliente – usuario, para lo cual con 
ayuda de los accionistas de la empresa se han identificado los factores críticos de éxito para los 
usuarios que reciben los nuestros servicios. 
En esta razón el direccionamiento estratégico de la empresa está dirigido a cumplir con todas 
las expectativas de nuestros clientes, ya que de ellos depende que la empresa siga en funcionamiento, 
por tal motivo los factores identificados son: 
 Incrementar nuevos productos, tales como cabalgatas en la playa, caminatas a los 
bosques cercanos de tipo húmedo, visita a la isla del amor, entre otros. 
 Publicitar nuestro hotel y servicios por medio de las tarjetas de crédito y los 
tarjetahabientes entregar descuentos. 
 Publicitar nuestros servicios en revistas destinados al turismo, los mismos que 
son entregados por empresa de turismo; y realizar alianzas estratégicas con estas. 
 
3.3. FORMULACIÓN DE OBJETIVOS Y VALORES ESTRATÉGICOS 
3.3.1. Objetivos Estratégicos 
“Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener; son fines por 
alcanzar, establecidos cuantitativamente.”3 
 
3.3.1.1. Objetivo General 
Desarrollar una empresa con un enfoque administrativo de calidad, el cual permita desarrollar 
nuevos esquemas eficaces a la organización, para optimizar los recursos tanto financieros como 
humanos, de manera que se brinde a nuestros clientes los servicios de excelencia y de buen precio para 
satisfacer sus necesidades y preocupaciones. 
 
 
 
                                                 
3
 MUNCH GALINDO, Lourdes. Planeación Estratégica: El rumbo hacia el éxito. 2ª ed. México: Trillas, 2008. Pág. 33 
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3.3.1.2. Objetivos Específicos  
"Se derivan de los objetivos generales, son más concretos, más precisos y suelen formularse 
tantos cuantos aspectos se desea investigar.”4 
Para el desarrollo de esta investigación se ha desarrollado un enfoque a varios puntos 
importantes dentro de la organización, para lo cual se han planteado varios objetivos estratégicos, los 
mismos que están divididos de la siguiente manera: 
 Objetivos estratégicos específicos: 
o Objetivos de la Organización 
o Objetivos Administrativos 
o Objetivos de Crecimiento 
o Objetivos de Mantenimiento 
o Objetivos de Disminución 
 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS ESPECÍFICOS: 
OBJETIVOS DE LA ORGANIZACIÓN: 
Objetivo de Calidad: 
 Exigir a nuestros proveedores la entrega de productos de calidad ya que de estos 
se garantiza la satisfacción de nuestro servicio a nuestros clientes. 
 
Objetivo de Responsabilidad y Respeto: 
 Garantizar el respeto a los derechos de los grupos que intervienen en la empresa, 
tanto interna como externa. 
 Cumplir con las diferentes obligaciones que la empresa ha contraído. 
 
Objetivo de Cobertura: 
 Cubrir las necesidades de todos los clientes que adquieran nuestros servicios. 
                                                 
4
 ESPINOSA CARPIO, Cesar. Metodología de la investigación. Parte 1. Quito, 1989. Pág. 143 
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Objetivo de Rentabilidad: 
 Obtener un crecimiento de nuestras ventas en un 25%, para logra una utilidad 
para la empresa, de lo cual serán beneficiarios todos los empleados de la 
organización. 
 
OBJETIVOS ADMINISTRATIVOS: 
 Desarrollar las actividades diarias en forma eficiente y eficaz. 
 Proveer al personal de un buen trato, y hacerle partícipe del éxito y/o fracaso de 
la empresa. 
 Alcanzar una adecuada organización entre las distintas áreas de la empresa 
mediante el mejoramiento continuo para garantizar nuestra posición en el 
mercado. 
 
OBJETIVOS DE CRECIMIENTO: 
Crecimiento en el mercado: 
 Alcanzar un crecimiento de un 25% de captación de clientes el primer año de 
aplicación de las estrategias y paulatinamente incrementar anualmente entre un 
10 y 15%. 
  Introducir nuevos servicios complementarios los mismos que estén en auge en 
otros países, los cuales ayuden a optimizar los principales servicios entregados y 
enfocados al ecoturismo de la zona. 
 
Crecimiento de la organización: 
 Crear alianzas con otras empresas de turismo, sean estas minoristas o mayoristas, 
para alcanzar un mayor mercado. 
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Crecimiento de tecnología: 
 Adquirir un sistema contable, el cual brinde a la empresa varios módulos de 
control, con lo cual se pueda optimizar tanto el tiempo como los recursos 
financieros con los que cuenta la empresa. 
 
Crecimiento de productividad: 
 Incrementar los servicios con los que cuenta la empresa, sean estos principales o 
complementarios, para la satisfacción de nuestros clientes. 
Crecimiento del Talento Humano: 
 Suministrar al personal operativo y administrativo del conocimiento necesario 
sobre atención de los clientes, manejo de alimentos, solución de conflictos por 
medio de capacitaciones. 
 Delegación de funciones entre los integrantes de la empresa, las mismas que 
dependerán de sus funciones dentro de la institución. 
 
OBJETIVOS DE MANTENIMIENTO: 
 Mantener el respeto entre empleados y propietarios a través de una comunicación 
saludable y abierta para el buen funcionamiento de los intereses internos de la 
empresa. 
 Afianzar la relación de confianza cliente vs empresa para obtener la fidelidad de 
los mismos con nuestro hotel. 
 
OBJETIVOS DE DISMINUCIÓN: 
 Reducir costos indirectos de la empresa, en la optimización de los recursos con los que 
se cuentan. 
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3.3.2. Valores y principios estratégicos 
Los valores que se han considerado para la empresa han sido distribuidos en diferentes áreas, a 
continuación se da a conocer cada una de ellas: 
 
 Dirección 
o Compromiso de todos.- Buscar la unión y por ende el consenso de los 
miembros de toda la empresa. 
o Trabajo en equipo.- Consolidar y guiar a todo el personal en busca de los 
objetivos comunes de la empresa. 
o Calidad.- Que todos los procesos que se gestionan sean llevados y realizados 
con eficiencia y eficacia. 
o Liderazgo.- Capacidad de impartir la misión y la visión de la organización y 
guiar las acciones de las mismas. 
o Orientación al cliente.- Direccionar el esfuerzo en busca de la satisfacción de 
nuestros clientes. 
o Puntualidad.- En el cumplimiento de obligaciones y toma de decisiones.  
o Honestidad.- Desarrollar obligaciones de manera correcta. 
o Responsabilidad.- Cumplir y así mismo hacer cumplir las obligaciones 
encomendadas. 
 
 Recurso humano 
o Reconocimiento.- De los esfuerzos tanto personales como también el de sus 
compañeros de trabajo. 
o Respeto.- A sus superiores, a los de sus compañeros de trabajo, y por ende a 
todas las personas que acuden a las instalaciones de la empresa.  
o Comunicaciones.- Transmitir sus inquietudes a los superiores para que el 
sistema de comunicación tenga una retroalimentación capaz de lograr un 
mejoramiento.  
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o Honestidad.- En el desarrollo de sus actividades tanto en la empresa como 
fuera de ella. 
o Responsabilidad.- Cumplir con los programas planificados y las actividades 
que han sido encomendadas para el buen desarrollo de la empresa. 
o Calidad.- Desarrollar las actividades con eficiencia y eficacia para obtener 
productos de buena calidad.  
o Trabajo en equipo.- Hacer prevalecer el objetivo general antes que los 
individuales y unir sus esfuerzos en busca de estos.  
o Orientación al cliente.- Trabajar en busca de la satisfacción de las necesidades 
del cliente ya que es nuestra fuente de ingresos.  
o Puntualidad.- En el desarrollo de las actividades individuales y colectivas de la 
empresa. 
 
 Proveedores 
o Calidad.- Proveer de productos que cumplan con las expectativas por las cuales 
fueron adquiridas. 
o Respeto.- A en las negociaciones establecidas.  
o Responsabilidad.- En el cumplimiento de las obligaciones que se hayan 
contraído.  
o Comunicaciones.- Establecer un sistema de comunicación que permita alcanzar 
el objetivo común.  
o Honestidad.- En la ejecución de las políticas, estrategias y acuerdos 
establecidos entre las partes. 
o Compromiso de todos.- Para el cumplimiento de presupuestos.  
o Puntualidad.- En la entrega de los productos por parte del proveedor. 
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 Clientes 
o Respeto.- A los requerimientos de las personas.  
o Compromiso de todos.- Establecer lazos de fidelidad entre cliente y empresa.  
o Responsabilidad.- En el cumplimiento de obligaciones contraídas entre cliente-
empresa y empresa-cliente.  
o Comunicaciones.- Comunicar oportunamente sobre nuevos productos, precios, 
acuerdos que tenga la empresa con sus clientes, nuevos plazos de pago y de 
crédito, nuevos locales o sucursales de la empresa.  
o Puntualidad.- En la entrega de los productos.  
o Reconocimiento.- De los mejores clientes en base a los cumplimientos de 
pagos, los montos de compras, la promoción que nuestros clientes den a 
nuestros productos. 
o Liderazgo.- En la difusión de nuestros objetivos empresariales. 
o Honestidad.- En el desarrollo las actividades comerciales entre cliente y la 
empresa.  
o Calidad.- En el producto y en el servicio que son entregados.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
110 
 
CAPÍTULO IV 
 
4. FORMULACIÓN ESTRATÉGICA EMPRESA ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
4.1. ANÁLISIS Y SELECCIÓN DE ESTRATEGIAS 
Las estrategias que serán planteadas en los diferentes niveles están dirigidas para que las 
mismas sean cumplidas en los términos planteados y de esta manera logra la eficiencia y eficacia del 
producto que se espera obtener de las mismas, cabe mencionar que las estrategias es un mecanismo 
para alcanzar la misión y visión de la empresa en concordancia con los objetivos estratégicos 
plasmados. 
Para que las estrategias no alcancen su objetivo pueden ser a causa de: 
 No se logra entender al cliente, quien es el principal objetivo de la empresa. 
 Fallas en la coordinación operativa. 
 Falta de compromiso con la estrategia de la alta gerencia. 
 Comprensión inadecuada de la resistencia interna al cambio, paradigma al 
cambio. 
 
4.1.1. Estrategias a Nivel Corporativas 
La estrategia a nivel corporativa es la más alta ya que es la más amplia, aplicándose a todas las 
partes de la empresa. Tiene un enfoque a largo plazo. Da la dirección a los valores, la cultura, a las 
metas y los objetivos corporativos. En este primer nivel se trata de considerar la empresa en relación 
con su entorno. Esta estrategia es la que decide los negocios a desarrollar y los negocios a eliminar, la 
sinergia entre las distintas unidades de negocio, etc. 
 
4.1.1.1. Matriz FODA 
Después de haber realizado el análisis entre los componentes de esta matriz como los son las 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. 
Al identificar que las estrategias a nivel corporativo representan la más alta en los niveles y de 
las cuales se desencadenaran el resto de estrategias sean estas las del nivel empresarial como las 
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funcionales, se han planteado varias estrategias para obtener y llegar a cumplir con la misión y visión 
por medio de los objetivos estratégicos planteados. 
 La principal estrategia planteada para la empresa y de más alto impacto es la destinada a 
obtener mayores ventas, ya que de esto dependerá incrementar nuestros ingresos: 
 Crear alianzas estratégicas con empresas de turismo receptivo, nacionales o 
extranjeras. 
 Diseñar una estructura organizacional por procesos que permita una adecuada 
desconcentración de la gestión administrativa, y se puedan definir las funciones en 
cada una de ellas. 
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4.1.1.1.1. Matriz de Estrategias 
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1 Empresa responsable 1 Pagos a tiempo
2 Calidad del producto 2 Precios de los productos
3 Clientes estratégicos 3 Productos reemplazados
4 Frecuencia de visitas 4 Políticas de stock de inventarios
5 Comunicación de irregularidades 5 Pedidos planificados
6 Precio del producto 6 Adquisición de servicios similares
ESTRATEGIAS F - O ESTRATEGIAS F - A
FORTALEZAS 
1 Documentos normativos
2 Precio de los productos
3 Cooperación del personal
4 Éxito empresarial
5 Frecuencia de revisión de promociones
6 Planificación de actividades
MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
ECOCOJIMIES CIA. LTDA.
a) Mantener el control sobre los documentos 
que norman a la actividad de la empresa tanto 
en el turismo como en el aspecto de 
impuestos.
b) Crear nuevos productos promocionales los 
cuales les permita mejorar sus precios, que 
mantenga la calidad de los mismos, tanto en 
el servicio como en las instalaciones.
c) Optimizar el acercamiento con el personal, 
para de esta manera mantener la cooperación 
que existe del personal con la empresa.
d) Diseñar un nuevo plan de marketing para 
aumentar las f recuencias de las visitas de los 
turistas para obtener una f idelidad de los 
mismos al hotel.
e) Crear alianzas estrategicas con empresas 
turisticas.
f ) Diseñar planes de actividades para 
optimizar los tiempos de trabajo. 
a) Crear un cronograma de pagos de los 
proveedores para no caer en mora y perder 
credito con los mismos.
b) Indagar nuevos proveedores para obtener 
productos mas económicos.
c) Establecer estrategias con proveedores en 
los cuales existan programas de reemplazo de 
productos caducados o dañados.
d) Identif icar empresas proveedoras que 
mantengan como política de gestión un stock 
de inventarios.
e) Crear políticas para realizar los pedidos 
necesarios de los productos a tiempo a sus 
proveedores.
f ) Diseñar planes que le permitan a la 
empresar aplacar la competencia de otros 
hoteles que ofrecen productos similares y 
pueden ser adquiridos por nuestros clientes.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
1 Empresa responsable 1 Pagos a tiempo
2 Calidad del producto 2 Precios de los productos
3 Clientes estratégicos 3 Productos reemplazados
4 Frecuencia de visitas 4 Políticas de stock de inventarios
5 Comunicación de irregularidades 5 Pedidos planificados
6 Precio del producto 6 Adquisición de servicios similares
ESTRATEGIAS D - O ESTRATEGIAS  D - A
DEBILIDADES
1 Control de actividades
2 La misión y visión de la empresa
3 Estrategias de mercado
4 Objetivos de la empresa
5 Estructura organizacional
6 Políticas de la empresa
MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
ECOCOJIMIES CIA. LTDA.
a) Implemetar la planif icación estratégica que 
sirva de guia integradora para la organización.
b) Diseñar la estructura organizacional por la 
que se encuentra encaminada la empresa a 
f in que permita el buen desarrollo de 
actividades.
c) Diseño de politicas organizacionales y de 
ventas que permitan la ef iciencia en desarrollo 
de actividades.
d) Realizar estudios de mercado f recuentes 
que permitan conocer precios y calidad de los 
servicios que prestan los hoteles que son  
competencia.
e) Desarrollar estrategias de mercado a base 
de los estudios realizados y Benchmarking.
f ) Rediseñar la misión y visión de la empresa 
para que estos sean generalizados a todos 
los empleados.
h) Rediseñar los objetivos de la empresa y 
encaminarlos para cumplir la misión y visión 
propuestos.
a) Diseñar cronogramas de pagos para que 
estos sean efectuados a tiempo.
b) Realizar seguimientos de calidad y 
caducidad de productos para garantizar la 
utilizacion del mismo y el servicio que se 
presta.
c) Incrementar el plan de actividades a corto y 
a largo plazo para reducir impactos de 
exigencia del mercado.
d) Realizar un seguimiento a nuestros clientes 
para logra una f idelidad de los mismos.
e) Desarrollar planes que ayuden a captar a 
aquellos distribuidores nuevos en el mercado 
como incremento de fuerza de ventas que 
permitan a aumentar las ganacias.
f )  Diseñar un plan de provisión para evitar 
que afecten nuestro f lujo f inanciero.  
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4.1.2. Estrategias a Nivel Empresarial: 
Es la estrategia específica para cada unidad de negocio, cómo se va a manejar el negocio, qué 
cartera de productos va a desarrollar la empresa, etc. En otras palabras, tratar de determinar cómo 
desarrollar lo mejor posible la actividad o actividades correspondientes a la unidad estratégica. El 
énfasis está en planes de mediano plazo. 
 
4.1.2.1. Modelo de las cinco fuerzas de PORTER 
Después de realizar el análisis de las fuerzas de Porter se desprende el siguiente cuadro en el 
cual se puede visualizar el impacto de cada una de la fuerzas que intervienen en este proceso para 
obtener las estrategias que se van a usar. 
 
Las estrategias planteas a base de Porter son las siguientes y en los diferentes aspectos que se 
han considerado: 
 Crear una campaña de ventas. 
 Incrementar la cartera de productos que se ofrecen en la actualidad en el hotel, ya que 
los mismos están destinados solo al hospedaje y alimentación, tales productos pueden 
ser: 
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o Cabalgatas por la playa 
o Senderismo 
o Visita a la Isla del Amor 
o Observación de aves 
o Observación de ballenas 
 
4.1.3. Estrategias a Nivel Funcional: 
Después de haber analizado y emitido las estrategias en los puntos anteriores debemos efectuar 
la emisión de las estrategias funcionales. 
Estas se refieren a concretar la estrategia de negocio en cada una de las actividades de la 
empresa.  
Normalmente la estrategia corporativa la realiza la alta dirección de la compañía. La estrategia 
empresarial se delega en los directores, mientras que las estrategias funcionales son formuladas e 
implantadas por el personal de cada área. (Recursos humanos, marketing, finanzas, etc.). 
Las estrategias se encuentran divididas en estrategias operativas y estrategias financieras. 
 
4.1.3.1. Estrategias Operativas 
Las estrategias operativas están enmarcadas en las tareas referentes a la actividad inherente del 
hotel, cabe indicar que en ese marco se encuentran las áreas de restaurante, limpieza del hotel, ventas. 
En este marco las estrategias que se están planteando serán un complemento para las ya 
definidas en las estrategias corporativas y en las empresariales. 
Área de Venta y Marketing: esta área representara la de mayor impacto a causa que de esta 
dependerá el desarrollo de las actividades de la organización. 
 Elaborar un programa de marketing, con el cual se pueda optimizar los recursos con los 
cuales cuenta la empresa. 
 Potencializar la página web que se tiene en la red. 
 Crear programas vacacionales anticipados a colegios, escuelas, instituciones privadas, 
públicas, organizaciones sin fines de lucro, asociaciones de empleados, etc. 
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Área de Recursos Humanos 
 Diseñar un plan de capacitación para el personal. 
 Diseñar un programa de remuneraciones anual que incluya sueldo,  bonificación y 
beneficios de ley que permita el cumplimiento del pago oportuno de estas obligaciones 
según están dadas en el Código de Trabajo. 
 Fortalecer las relaciones interpersonales entre los integrantes de la empresa, como los 
son: el personal y sus directivos. 
 
4.1.3.2. Estrategias Financieras 
Las estrategias financieras están destinadas al área de contabilidad, en la cual se efectúa la 
facturación, control de documentos, control de activos, entre otras responsabilidades inherentes. 
 Equipamiento del área financiera, en la cual se desarrollaran los programas de control 
financiero, presupuestario y documental de la empresa, así como la adquisición de un 
nuevo sistema contable y financiero. 
 Efectuar presupuestos anuales de ingresos y gastos, que permitan planificar las 
actividades a desarrollarse y optimizar los recursos financieros. 
 Fortalecer las relaciones con los proveedores para beneficiarnos de descuentos por 
pronto pago, o incrementar el crédito con los mismos y por tal razón incrementar el 
lapso de tiempo para el pago de facturas. 
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4.1.4. Matriz Estratégica 
ECOCOJIMIES CIA. LTDA.
MATRIZ ESTRATEGICA
VISIÓN: Trabajaremos constantemente en el 
mejoramiento y calidad del servicio, para así 
convertirnos hacia el año 2020 en el grupo 
hotelero de mediano tamaño con mayor 
crecimiento, desarrollo y expansión en la zona 
de Cojimies, posicionándonos como un agente 
económico de gran importancia para el 
mercado turístico de la región, logrando la 
preferencia y satisfacción de nuestro clientes 
excediendo sus expectativas de buen servicio
MISIÓN: Consolidarnos como grupo empresarial del 
sector turístico y hotelero que brinde una alta calidad en 
servicio y atención a los clientes de toda la zona de 
influencia de Cojimies, basados en la lealtad comercial, 
responsabilidad social empresarial, amabilidad y servicio 
permanente, creando el mejor ambiente de descanso, 
con la mejor infraestructura física y de servicio de la 
región, al precio más competitivo de la ciudad y con el 
valor agregado que nos da estar ubicados en una zona 
no explotada en relación al eco turismo.
- Reducir costos indirectos de la 
empresa
- Suministrar al personal 
operativo y administrativo del 
conocimiento necesario
- Adquirir un sistema contable
- Introducir nuevos servicios 
complementarios.
- Alianzas con otras empresas de 
turismo
- Obtener un crecimiento de 
nuestras ventas en un 25%
- Alcanzar un crecimiento del 
25% de captación de clientes 
OBJETIVOS
- Realizar las adquisiciones de 
mercadería para la empresa dos 
(2) veces al mes
- Crear una fuerza de venta
- El área de adquisiciones y 
ventas se encargara de realizar 
estudios de mercado.
- Establecer descuentos 
especiales para clientes 
frecuentes. 
- Motivar al personal con 
desarrollo profesional a través 
de capacitaciones frecuentes
POLÍTICAS
- Diseñar una estructura por 
procesos.
-Crear una campaña de ventas.
- Diseñar un plan de 
capacitación.
- Equipamiento del área 
financiera
- Crear alianzas estrategicas.
- Incrementar la cartera de 
productos.
- Elaborar un plan de marketing.
- Diseñar un plan de 
remuneraciones.
- Elaborar presupuestos de ingresos 
y gastos.
- Crear porgramas de vacaciones 
anticipadas.
- Fortalecer las relaciones entre 
los integrantes de la empresa. 
- Fortalecer las relaciones con los 
proveedores.
ESTRATEGIAS
2012 2013 2014
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CAPÍTULO V 
 
5. PLAN OPERATIVO EMPRESA ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
Al tener analizado todos los aspectos importantes de la planificación estratégica de nuestra 
empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA., es momento de realizar el plan operativo con el cual se 
implementara las estrategias y de esta manera poder controlar con al Tablero de Comando Táctico. 
 
5.1. OBJETIVOS, METAS, INDICADORES Y ACTIVIDADES 
Este cuadro nos ayuda a identificar cada unas de las actividades que se han programado para 
llegar a los objetivos propuestos, por medio de metas e indicadores que nos permitirán medir la 
ejecución de las diferentes tareas propuestas. 
Como un ejemplo de las tareas propuestas y cabe recalcar que las misma también se ejecutan 
para optimizar los recursos humanos, financieros y administrativos con los cuales cuenta la empresa, se 
ha contactado con personas del Ministerio de Industrias y Productividad, de la Subsecretaria de 
MYPIMES, quienes han indicado que nos pueden proporcionar de un sistema Administrativo, 
Financiero y Contable, el cual funciona en una plataforma libre. Para poder obtener este beneficio la 
empresa debe llenar un formulario (anexo 4), el cual debe estar acompañado de la copia del RUC, lo 
único que la empresa debe contar es con una persona de sistemas quien debe dar seguimiento a la 
instalación y posibles soluciones que se den a este sistema, en tal razón el sistema se lo ha cotizado con 
un valor de 0,00 dólares americanos y se ha identificado un valor de 500,00 dólares americanos para el 
ingeniero de sistemas pagados por honorarios ya que debe estar atento a cada uno de los 
requerimientos que el sistema presente, hasta su completa implementación.  
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ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
·        Crear alianzas estratégicas con 
empresas de turismo receptivo, 
nacionales o extranjeras.
Efectuar los siguientes pasos: Tener clara la 
conveniencia para nuestra empresa; Detectar 
oportunamente que es lo que les conviene a los demás; 
Analizar coincidencias y diferencias; Hacer un primer 
plan estratégico; Dialogar para persuadir y lograr 
consensos; Hacer una planificación participativa con los 
aliados estratégicos; Ejecutar esta planificación 
participativa y hacerle su seguimiento y evaluación para 
reciclar todo el proceso.
Gerencia 
General
Empresas de 
turismo 
receptivo 
(nacionales y 
extranjeras)
Generar oportunidades de 
desarrollo que no sólo sirvan para 
la nuestra empresa, sino para que 
nuestros aliados también se 
beneficien.
= (alianzas ejecutadas / 5 
empresa de 
turismo)*100
Crear las diferentes áreas de la empresa: (Gerencia 
General, Área Financiera, Área de Ventas, Área de 
RRHH, Área de Mantenimiento, Área de Residentes)
Gerencia 
General
Todo el 
personal
Crear las diferentes áreas para el 
funcionamiento del hotel
= (áreas creadas / áreas a 
crear)*100
 Elaborar manuales de funciones y procesos para 
delimitar las actividades de los empleados en las 
diferentes áreas a crear.
Área de 
Recursos 
Humanos
Todo el 
personal
Tener una guia para realizar las 
diferentes actividades en los 
diferentes procedimientos
= (# de manuales creados 
/ 3 áreas)*100
·         Crear una campaña de ventas.
Elaborar una base de datos de los huéspedes que han 
llegado al hotel, para obtener una base alterna de 
referidos.
Área de 
Ventas
Mercado 
externo
Incrementar la base de datos
2.000 personas base de 
datos
·         Incrementar la cartera de 
productos que se ofrecen.
Ofrecer servicios adicionales como: - Cabalgatas por la 
playa, - Senderismo por bosque húmedo, - Observación 
de aves y ballenas, - Deportes acuaticos.
Área de 
Ventas
Mercado 
externo
Crear un complemento de 
diversión y descanso según los 
requerimientos de los clientes
= (nuevas actividades / 5 
actividades a crear) * 
100
RESP.ESTRATÉGIAS ACTIVIDADES
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·         Diseñar una estructura 
organizacional por procesos.
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MEDICIÓN
AÑO 2014AÑO 2012 AÑO 2013
DIRIGIDO A
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·         Elaborar un programa de 
marketing.
Real izar a l ianzas  con empresas  emisoras  de 
tarjetas  de credito, con revis tas  y medios  de 
comunicación.
Área de 
Ventas
Mercado 
externo
Dar a  conocer el  nombre del  
hotel .
·         Potencializar la página web.
Rediseñar la  página  de internet, incorporando en 
el la  los  servicios  propuestos  en el  hotel .
Área de 
Ventas
Mercado 
externo
Dar a  conocer el  nombre del  
hotel .
·         Crear programas vacacionales 
anticipados.
Promocionar paquetes  de vacaciones  para  las  
di ferentes  temporadas  con el  todo incluido 
(a l imentación, hospedaje y transporte)
Área de 
Ventas
Mercado 
externo
Vender vacaciones  
antipadas  para  reservar el  
ingreso.
Evaluar las  neces idades  de los  empleados  y la  
organización, revisar la  descripción de funciones  
para  cada cargo y señalar las  habi l idades  críticas  
que requiere la  persona que ocupa el  puesto.
Determinar el  objetivo del  programa de 
capaci tación y, elaborar un cronograma de 
capaci taciones  con insti tuciones  que entreguen 
los  cursos  necesarios .
·         Diseñar un programa de 
remuneraciones anual.
Determinar los  sueldos , sobresueldos , aportes  a l  
IESS.
Área de 
Recursos  
Humanos
Todo el  
personal
Proyectar el  gasto referente a  
remuneraciones  el  cual  se 
debe inclui r en el  
presupuesto anual .
·         Fortalecer las relaciones 
interpersonales entre los integrantes de 
la empresa.
Ejecutar tareas  de integración, charlas ,etc., los  
mismos  que se desarrol len de forma periodica .
Área de 
Recursos  
Humanos
Todo el  
personal
Alcanzar una interacción y 
compromiso entre las  partes .
= (actividades  
ejecutadas  / 
actividades  
·         Equipamiento del área financiera.
Adquis ición e implementación de un s is tema 
adminis tración, financiero y contable.
Área 
Finaciera
Área 
Finaciera
Automatizar el  área  
financiera , para  obtener 
datos  precisos  e inmediatos  
as i  como indices  financieros  
que ayuden a  un buen 
desempeño financiero
Ejecutar la  preplaneación y elaboración de los  
presupuestos  anuales
Control  trimestra l  de operaciones
Efecutar negociaciones  con los  proveedores  
actuales , para  cada año.
Área 
Finaciera
Proveedores
Obtener mayores  beneficios , 
como mejores  precios , 
mayores  tiempos  de 
vencimiento de las  
obl igaciones , entre otros
Real izar un proceso de búsqueda y selección de 
nuevos  proveedores .
Área 
Finaciera
Proveedores
Ampl iar la  cartera  de 
proveedores  para  rea l i zar 
comparaciones  de productos  
y de condiciones  comercia les  
para  mejorar la  gestión 
comercia l
META
INDICADOR DE 
MEDICIÓN
AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014
RESPONSABLE DIRIGIDO A
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·         Fortalecer las relaciones con los 
proveedores.
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·         Diseñar un plan de capacitación 
para el personal.
ESTRATÉGIAS ACTIVIDADES
Equi l ibrio entre las  
competencias  de los  nuevos  
empleados  y las  
neces idades  actuales  y 
futuras  de la  organización.
Área de 
Recursos  
Humanos
Todo el  
personal
·          Efectuar y controlar los 
presupuestos anuales de ingresos y 
gastos.
Área 
Finaciera  y 
Gerente 
Genera l
Todo el  
personal
Alcanzar una mejoría  en la  
empresa  logrando una mayor 
eficiencia  en la  operación.
122 
 
5.2. ESTUDIO DE COSTOS (Presupuesto por actividad 2012 – 2014) 
“Proceso de planeación de los gastos correspondientes a aquellos activos cuyos lujos de 
efectivo se espera que se extiendan por más allá de un año.”5  
Es una expresión cuantitativa formal de los objetivos que se propone alcanzar una empresa, en 
un período determinado, adoptando estrategias para lograrlo. 
La importancia radica en que permite establecer las prioridades del plan operativo junto con los 
correspondientes costos de ejecución de las actividades planteadas. Mediante la realización de 
proyecciones se puede llegar a realizar dichas actividades en forma mucho más segura, conocer los 
límites de expansión y existe la posibilidad de comparar resultados. 
Los presupuestos son importantes porque ayudan a minimizar el riesgo en las operaciones de la 
organización, sirven como mecanismos para la revisión de políticas y estrategias de la empresa y como 
guía durante la ejecución de programas, cuantifican en términos financieros los diversos componentes 
de su plan total de acción, sirven como medios de comunicación entre los empleados de la empresa. 
 
PRESUPUESTO 2012 - 2014 
 
 
ACTIVIDADES  MONTO GASTO 2012 - 2014  
Efectuar los siguientes pasos: Tener clara la conveniencia para nuestra empresa; 
Detectar oportunamente que es lo que les conviene a los demás; Analizar 
coincidencias y diferencias; Hacer un primer plan estratégico; Dialogar para 
persuadir y lograr consensos; Hacer una planificación participativa con los 
aliados estratégicos; Ejecutar esta planificación participativa y hacerle su 
seguimiento y evaluación para reciclar todo el proceso. 
 $               3.500,00  
Crear las diferentes áreas de la empresa.  $                           -    
 Elaborar manuales de funciones y procesos para delimitar las actividades de los 
empleados en las diferentes áreas a crear. 
 $                           -    
Elaborar una base de datos de los huéspedes que han llegado al hotel, para 
obtener una base alterna de referidos. 
 $                  200,00  
                                                 
5
 WESTON J. Fred, BRIGHAM Eugene, Fundamentos de Administración Financiera, editorial Mc Graw Hill, décima edición, pág. 635 
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Ofrecer servicios adicionales como: - Cabalgatas por la playa, - Senderismo por 
bosque húmedo, - Observación de aves y ballenas, - Deportes acuáticos. 
 $                  200,00  
Realizar alianzas con empresas emisoras de tarjetas de crédito, con revistas y 
medios de comunicación. 
 $            15.000,00  
Rediseñar la página de internet, incorporando en ella los servicios propuestos en 
el hotel. 
 $               2.860,00  
Promocionar paquetes de vacaciones para las diferentes temporadas con el todo 
incluido (alimentación, hospedaje y transporte) 
 $                  880,00  
Evaluar las necesidades de los empleados y la organización, revisar la 
descripción de funciones para cada cargo y señalar las habilidades críticas que 
requiere la persona que ocupa el puesto. 
 $                           -    
Determinar el objetivo del programa de capacitación y, elaborar un cronograma 
de capacitaciones con instituciones que entreguen los cursos necesarios. 
 $               1.650,00  
Determinar los sueldos, sobresueldos, aportes al IESS.  $          181.950,00  
Ejecutar tareas de integración, charlas, etc., los mismos que se desarrollen de 
forma periódica. 
 $               3.960,00  
Adquisición e implementación de un sistema administración, financiero y 
contable. 
 $                  550,00  
Ejecutar la pre planeación y preparación de presupuestos anuales  $                           -    
Control trimestral de operaciones  $                           -    
Efectuar negociaciones con los proveedores actuales, para cada año.  $                           -    
Realizar un proceso de búsqueda y selección de nuevos proveedores.  $                           -    
TOTAL PRESUPUESTO   $          210.750,00  
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5.3. DISTRIBUCIÓN DE RECURSOS EN EL TIEMPO (Presupuesto anual) 
PRESUPUESTO 2012 
 
 
ACTIVIDADES  GASTO 2012  
Efectuar los siguientes pasos: Tener clara la conveniencia para nuestra 
empresa; Detectar oportunamente que es lo que les conviene a los demás; 
Analizar coincidencias y diferencias; Hacer un primer plan estratégico; 
Dialogar para persuadir y lograr consensos; Hacer una planificación 
participativa con los aliados estratégicos; Ejecutar esta planificación 
participativa y hacerle su seguimiento y evaluación para reciclar todo el 
proceso. 
 $                           -    
Crear las diferentes áreas de la empresa.  $                           -    
 Elaborar manuales de funciones y procesos para delimitar las actividades de 
los empleados en las diferentes áreas a crear. 
 $                           -    
Elaborar una base de datos de los huéspedes que han llegado al hotel, para 
obtener una base alterna de referidos. 
 $                  200,00  
Ofrecer servicios adicionales como: - Cabalgatas por la playa, - Senderismo 
por bosque húmedo, - Observación de aves y ballenas, - Deportes acuáticos. 
 $                           -    
Realizar alianzas con empresas emisoras de tarjetas de crédito, con revistas y 
medios de comunicación. 
 $                           -    
Rediseñar la página de internet, incorporando en ella los servicios propuestos 
en el hotel. 
 $               2.420,00  
Promocionar paquetes de vacaciones para las diferentes temporadas con el 
todo incluido (alimentación, hospedaje y transporte) 
 $                           -    
Evaluar las necesidades de los empleados y la organización, revisar la 
descripción de funciones para cada cargo y señalar las habilidades críticas que 
requiere la persona que ocupa el puesto. 
 $                           -    
Determinar el objetivo del programa de capacitación y, elaborar un 
cronograma de capacitaciones con instituciones que entreguen los cursos 
necesarios. 
 $                           -    
Determinar los sueldos, sobresueldos, aportes al IESS.  $            36.390,00  
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Ejecutar tareas de integración, charlas, etc., los mismos que se desarrollen de 
forma periódica. 
 $                           -    
Adquisición e implementación de un sistema administrativo, financiero y 
financiero. 
 $                           -    
Ejecutar la pre planeación y preparación de presupuestos anuales  $                           -    
Control trimestral de operaciones  $                           -    
Efectuar negociaciones con los proveedores actuales, para cada año.  $                           -    
Realizar un proceso de búsqueda y selección de nuevos proveedores.  $                           -    
TOTAL PRESUPUESTO   $            39.010,00  
 
 
PRESUPUESTO 2013 
 
 
ACTIVIDADES  GASTO 2013  
Efectuar los siguientes pasos: Tener clara la conveniencia para nuestra empresa; 
Detectar oportunamente que es lo que les conviene a los demás; Analizar 
coincidencias y diferencias; Hacer un primer plan estratégico; Dialogar para 
persuadir y lograr consensos; Hacer una planificación participativa con los aliados 
estratégicos; Ejecutar esta planificación participativa y hacerle su seguimiento y 
evaluación para reciclar todo el proceso. 
 $               3.500,00  
Crear las diferentes áreas de la empresa.  $                           -    
 Elaborar manuales de funciones y procesos para delimitar las actividades de los 
empleados en las diferentes áreas a crear. 
 $                           -    
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Elaborar una base de datos de los huéspedes que han llegado al hotel, para obtener 
una base alterna de referidos. 
 $                           -    
Ofrecer servicios adicionales como: - Cabalgatas por la playa, - Senderismo por 
bosque húmedo, - Observación de aves y ballenas, - Deportes acuáticos. 
 $                  100,00  
Realizar alianzas con empresas emisoras de tarjetas de crédito, con revistas y 
medios de comunicación. 
 $            15.000,00  
Rediseñar la página de internet, incorporando en ella los servicios propuestos en el 
hotel. 
 $                  220,00  
Promocionar paquetes de vacaciones para las diferentes temporadas con el todo 
incluido (alimentación, hospedaje y transporte) 
 $                  440,00  
Evaluar las necesidades de los empleados y la organización, revisar la descripción 
de funciones para cada cargo y señalar las habilidades críticas que requiere la 
persona que ocupa el puesto. 
 $                           -    
Determinar el objetivo del programa de capacitación y, elaborar un cronograma de 
capacitaciones con instituciones que entreguen los cursos necesarios. 
 $               1.650,00  
Determinar los sueldos, sobresueldos, aportes al IESS.  $            72.780,00  
Ejecutar tareas de integración, charlas, etc., los mismos que se desarrollen de forma 
periódica. 
 $               1.980,00  
Adquisición e implementación de un sistema administrativo, financiero y 
financiero. 
 $                  550,00  
Ejecutar la pre planeación y preparación de presupuestos anuales  $                           -    
Control trimestral de operaciones  $                           -    
Efectuar negociaciones con los proveedores actuales, para cada año.  $                           -    
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Realizar un proceso de búsqueda y selección de nuevos proveedores.  $                           -    
TOTAL PRESUPUESTO   $            96.220,00  
 
 
PRESUPUESTO 2014 
 
 
ACTIVIDADES  GASTO 2014  
Efectuar los siguientes pasos: Tener clara la conveniencia para nuestra empresa; 
Detectar oportunamente que es lo que les conviene a los demás; Analizar 
coincidencias y diferencias; Hacer un primer plan estratégico; Dialogar para 
persuadir y lograr consensos; Hacer una planificación participativa con los aliados 
estratégicos; Ejecutar esta planificación participativa y hacerle su seguimiento y 
evaluación para reciclar todo el proceso. 
 $                           -    
Crear las diferentes áreas de la empresa.  $                           -    
 Elaborar manuales de funciones y procesos para delimitar las actividades de los 
empleados en las diferentes áreas a crear. 
 $                           -    
Elaborar una base de datos de los huéspedes que han llegado al hotel, para obtener 
una base alterna de referidos. 
 $                           -    
Ofrecer servicios adicionales como: - Cabalgatas por la playa, - Senderismo por 
bosque húmedo, - Observación de aves y ballenas, - Deportes acuáticos. 
 $                  100,00  
Realizar alianzas con empresas emisoras de tarjetas de crédito, con revistas y 
medios de comunicación. 
 $                           -    
Rediseñar la página de internet, incorporando en ella los servicios propuestos en el 
hotel. 
 $                  220,00  
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Promocionar paquetes de vacaciones para las diferentes temporadas con el todo 
incluido (alimentación, hospedaje y transporte) 
 $                  440,00  
Evaluar las necesidades de los empleados y la organización, revisar la descripción 
de funciones para cada cargo y señalar las habilidades críticas que requiere la 
persona que ocupa el puesto. 
 $                           -    
Determinar el objetivo del programa de capacitación y, elaborar un cronograma de 
capacitaciones con instituciones que entreguen los cursos necesarios. 
 $                           -    
Determinar los sueldos, sobresueldos, aportes al IESS.  $            72.780,00  
Ejecutar tareas de integración, charlas, etc., los mismos que se desarrollen de forma 
periódica. 
 $               1.980,00  
Adquisición e implementación de un sistema administrativo, financiero y 
financiero. 
 $                           -    
Ejecutar la pre planeación y preparación de presupuestos anuales  $                           -    
Control trimestral de operaciones  $                           -    
Efectuar negociaciones con los proveedores actuales, para cada año.  $                           -    
Realizar un proceso de búsqueda y selección de nuevos proveedores.  $                           -    
TOTAL PRESUPUESTO   $            75.520,00  
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5.4. CUADRO DE MANDO INTEGRAL (Ejemplo) 
El Cuadro de Mando Integral, CMI, es la traducción al español que se da a "Balanced 
Scorecard," sistema originalmente desarrollado para la medición de procesos financieros, el cual se ha 
convertido en un reconocido Sistema Integral de Administración de la Eficiencia o del Desempeño. 
La idea del CMI es sencilla y transparente, como toda buena idea. Reconoce que la finalidad la 
actividad empresarial, conseguir beneficios, es el resultado de una cadena de causas y efectos que 
suceden en cuatro ámbitos: financiero, marketing (comercialización), procesos internos; preparación y 
desarrollo del personal. 
 
Los 4 ejes de la estrategia empresarial  
Perspectiva Financiera: La necesidad de los objetivos financieros es indiscutible y primaria en 
toda actividad comercial.  
 
Perspectiva del cliente: El punto más frecuente en los enfoques modernos de la gestión es la 
importancia de la orientación al cliente y la satisfacción de sus requerimientos (concepto central del 
marketing). 
 
Perspectiva interna: Este enfoque se refiere a los procesos de negocios internos. Los objetivos 
y las métricas basadas en esta perspectiva permiten a los ejecutivos saber cómo está funcionando su 
negocio, y si sus productos o servicios están cumpliendo con los requerimientos del cliente. 
 
Perspectiva del aprendizaje y el crecimiento: Esta perspectiva incluye la capacitación laboral y 
el desarrollo de una cultura organizacional fuertemente orientada al mejoramiento individual y 
corporativo. En una organización basada en el conocimiento, la gente, depositaria básica del 
conocimiento, es un recurso fundamental en el actual ambiente de rápidos cambios tecnológicos, y en 
el que se ha hecho prioritario que los trabajadores del conocimiento se concentren en el aprendizaje 
continuo. 
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DIMENSIONE
S 
OBJETIV
O  ESTRATEGIC
O 
INDICADORE
S 
META
S 
PROGRAMAS 
DE  ACCIÓ
N 
*Evaluación con 
el  c iente 
fantasma 
* Mejorar los 
diseños 
*Satisfacción 
de  empleado
s 
* Media 
de  satisfacción 
de  empleado
s 
* Igual o mayor a 
8  punto
s 
* 
Realizar  ev luacione
s  periódicas al 
personal 
* Adecuar 
los  proceso
s 
* Planes de 
incentivos 
* Incremento 
de  comisione
s 
* Aumentar hasta 
un  2% el valor de 
las  comisione
s 
* Capacitar 
el  persona
l 
* Igual o mayor a 
8  punto
s 
* Generar 
formularios  de 
evaluación 
* 
Implementar  evaluaciones
de  calidad de 
servicio 
* Subir un 
25% 
*Crecimient
o 
* Tasa de 
Crecimiento  de 
ventas 
* 
Fidelidad 
* Número de 
Clientes 
* Mantener y/o 
subir  la cartera 
actual 
* Programas 
de  evaluación de 
la  cartera 
mensual 
* Hasta un 
25% 
* 
ROI 
* 
Rentabilidad 
* Seguimiento a 
los  indicadores 
de  rentabilida
d 
* Calidad del 
Servicio 
* Índices de 
calidad 
* Mantener y/o 
subir  la calidad 
actual 
* Mejorar 
las  in talaciones 
de  v nta
s 
* Satisfacción 
del  client
e 
* Promedio 
de  satisfacció
n 
DESARROLLAR UNA EMPRESA CON UN 
ENFOQUE  ADMINISTRATIVO DE CALIDAD, CON 
NUEVOS  ESQUEMA EFICACES MEJORANDO EL SERVICIO 
AL  CLIENT
E 
PERSPECTIV
A  FINANCIER
A 
PERSPECTIV
A  DEL 
CLIENTE 
PERSPECTIV
A  DEL 
PROCESO  INTERN
O 
PERSPECTIV
A  D
E  APRENDIZAJE 
Y  CRECIMIENT
O 
RENTABILIDA
D 
CRECIMIENT
O 
FIDELIDA
D 
SATISFACCIÓ
N  DEL 
CLIENTE 
CALIDAD 
DEL  SERVICI
O 
PLANES 
DE  ICENTIV
O 
SATISFACCIÓ
N  EMPLEADO
S 
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CAPÍTULO VI 
 
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 
6.1. CONCLUSIONES 
 La empresa ECOCOJIMÍES CIA. LTDA., está trabajando 3 años con sus 
funciones en el mercado turísticos, con la ayuda y apoyo de sus propietarios y del 
equipo que lo acompaña ha logrado posicionar el nombre de esta empresa en los 
hoteles más conocidos en el sector de Cojimíes. 
 La gran competencia que se tiene en el mercado turístico ha llevado a que la empresa 
realice cambios administrativos y operativos, para de esta manera lograr que el servicio 
que presta sea eficiente y eficaz, para la satisfacción de las necesidades de los clientes. 
 ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. tiene fortalezas y oportunidades las cuales tiene que 
aprovecharlas al máximo para de esta manera lograr un mejor alcance de sus objetivos 
estas fortalezas y oportunidades son: 
o Fortalezas 
 Empresa responsable 
 Calidad del producto 
 Clientes estratégicos 
 Frecuencia de visitas 
 Comunicaciones de irregularidades 
 Precio del producto 
o Oportunidades: 
 Documentos normativos 
 Precio de los productos 
 Cooperación del personal 
 Éxito empresarial 
 Frecuencia de revisión de promociones 
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 Planificación de actividades 
 Las debilidades y amenazas que afectan a la empresa se encuentran: 
o Debilidades: 
 Control de actividades 
 La misión y visión de la empresa 
 Estrategias de mercado 
 Objetivos de la empresa 
 Estructura organizacional 
 Políticas de la empresa 
o Amenazas: 
 Pagos a tiempo 
 Precios de los productos 
 Productos reemplazados 
 Políticas de stock de inventarios 
 Pedidos planificados 
 Adquisición de servicios similares 
 Una empresa no se la puede manejar a “Control Remoto”. 
 La misión y visión de la empresa no están bien definidas, sus políticas no están bien 
coordinadas para que estás den el funcionamiento correcto de la empresa, el personal 
no tiene bien claro los objetivos que se persiguen. 
 El plan estratégico de la empresa se ha realizado ya que las políticas de la empresa no 
están bien coordinadas ni tampoco bien definidas, para lo cual la empresa requiere un 
plan estratégico nuevo. 
 La empresa no tiene definido su organigrama, en tal razón las gestiones que se dan en 
la misma no se desarrollan de la mejor manera. 
 La empresa en el tiempo de trabajo que lleva no ha desarrollado un programa de 
publicidad agresivo, el cual permita que el hotel se conozca mucho más. 
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 La contabilidad de la empresa es controlada y efectuada fuera de las instalaciones del 
hotel lo cual ocasiona que no se tenga un control contable y financiero sobre estas 
actividades. 
 El CMI permite a la organización medir los resultados financieros, satisfacción del 
cliente, operaciones y la capacidad de la organización para producir y ser competitiva.  
 En el Cuadro de Mando Integral se puede modificar las actividades, pero no pueden 
existir cambios a los objetivos estratégicos planteados. 
 El CMI nos permitirá medir bajo ciertos símbolos, si se ha obtenido el resultado 
esperado, o si la empresa está en proceso para llegar o se necesita un cambio a la 
actividad porque la misma no permite alcanzar los objetivos planteados. 
 
6.2. RECOMENDACIONES 
 Indicadores de gestión estos deben ser establecidos para poder evaluar de mejor 
manera el funcionamiento de cada proceso que se tiene en la empresa, con lo cual se 
pueda cumplir el objetivo de cada área. 
 La empresa debe efectuar un organigrama en la manera como se lo ha propuesto en la 
segunda actividad, referente a las estrategias corporativas. 
 Se requiere que el área financiera, no se ubique en otro lugar que no sea las oficinas 
del hotel, para de esta manera tener un mayor control sobre los ingresos y sobre los 
gastos que se efectúen.  
 De igual manera la Gerencia debe ser manejada desde las mismas instalaciones, para 
un mayor control sobre las actividades que se desarrollan y así evitar o solucionar de 
la manera más ágil y eficiente cualquier inconveniente que se llegue a suscitar. 
 La empresa debe centrarse en la satisfacción de las necesidades de los clientes, ya que 
sin ellos el hotel no tendría una razón de existencia. 
 Efectuar una campaña agresiva de publicidad sobre el hotel en los diferentes medios 
de comunicación propuestos, tales como radio, revistas especializadas en turismo, y en 
brochure de las tarjetas de crédito. 
 Efectivizar en el 2012 una alianza estratégica nacional, para colocar el nombre del 
HOTEL COJIMÍES, en una de las alternativas de las grandes cadenas de empresas de 
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turismo receptivo del país. 
 Planificar los diferentes gastos que se tienen en la empresa, elaborando los diferentes 
presupuestos a base de los ingresos proyectados. 
 Incrementar las diferentes actividades que se desarrollan en el hotel, ya que los 
turistas, además de buscar un descanso fuera de la ciudad y fuera del ruido, buscan 
alternativas de actividades que no se desarrollen en las grandes ciudades. 
 Los resultados financieros se basan en la disponibilidad de una cartera de clientes 
rentables y fieles. Esta fidelidad sólo se consigue mediante un funcionamiento 
correcto de los procesos internos de la empresa, lo que, requiere de un equipo de 
empleados motivados y capaces de llevar a cabo eficientemente las tareas asignadas. 
 Si se observa que no se llegan a los objetivos estratégicos planteados, lo que se debe 
realizar es un análisis a las actividades propuestas y de las cuales no se ha obtenido el 
resultado esperado, ejecutar una reestructuración a la misma para optimizar los nuevos 
resultados. 
 El Hotel Ecocojimíes necesita una herramienta que brinde la información relacionada 
con los principales indicadores que modelan su desempeño, con vistas a aumentar la 
eficiencia en los procesos de dirección y la toma de decisiones. 
 La optimización de los recursos también radica en la adquisición de productos de 
calidad a un buen precio en tal razón se debe analizar si el sistema que ofrece el 
Ministerio de Industrias y Productividad para las empresas MYPIMES, se acerca a los 
requerimientos de la empresa. 
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ENCUESTA 
  
     
  
EMPRESA:  ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
  
  
UBICACIÓN: Provincia de Manabí, Cantón Cojimíes 
  
  
ACTIVIDAD:  Servicios hoteleros 
   
  
  
     
  
ALCANCE:  Encuesta dirigida al personal 
  
  
  
     
  
OBJETIVO ENCUESTA 
    
  
Compilar información que permita establecer la situación actual de la empresa referente a sus Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas que se presentan en su 
ámbito interno y externo. 
  
     
  
NOMBRE: _______________________________________________________________________ 
  
     
  
ACTIVIDAD QUE DESEMPEÑA: _________________________________________________________________ 
  
     
  
Agradeceré a usted responder con la mayor sinceridad pues será un instrumento que nos permitirá buscar soluciones a los problemas. 
      
  
PREGUNTAS 
     
  
      
  
Coloque una ( X ) en la respuesta que represente su opinión 
 
  
      
  
1.- Existe manual de funciones en la empresa? 
  
  
  
     
  
  Si    
   
  
  No    
   
  
  
     
  
2.- Para el desarrollo de su trabajo, existe normas que rigen su funcionamiento?   
  
     
  
  Si    
   
  
  No    
   
  
  
     
  
3.- De acuerdo al mercado cree Ud. que los sueldos son competitivos? 
 
  
  
     
  
  Si    
   
  
  No    
   
  
  
     
  
4.- Existe una cooperación entre todos los miembros de la empresa? 
 
  
  
     
  
  Si    
   
  
  No    
   
  
  
     
  
5.- Es tratado con respeto por parte de sus superiores? 
 
  
  
     
  
  Si    
   
  
  No    
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6.- Son aceptadas las ideas y comentarios para mejoras de la empresa 
 
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente   
   
  
  No aceptan   
   
  
  
     
  
7.- Como califica su compromiso y motivación con la empresa 
 
  
  
     
  
  Alta   
   
  
  Media   
   
  
  Baja   
   
  
  
     
  
8- Tiene problemas para el desarrollo exitoso de su trabajo 
 
  
  
     
  
  Si   
   
  
  No   
   
  
  
     
  
9- Cree usted que su ambiente laboral es: 
  
  
  
     
  
  Excelente   
   
  
  Muy Bueno   
   
  
  Buena   
   
  
  Mala   
   
  
  
     
  
10- El trabajo que se realiza está regulado por manuales de procedimientos   
  
     
  
  Si   
   
  
  No   
   
  
  
     
  
11.-Tienen coordinación las actividades que realiza con las demás áreas de su empresa:   
  
     
  
  Siempre    
   
  
  Casi Siempre   
   
  
  Regularmente   
   
  
  
     
  
12.- Considera Ud. que existen valores éticos y morales dentro de la empresa?   
  
     
  
  Si   
   
  
  No   
   
  
  
     
  
13.- Existe motivación dentro de la empresa por parte de la alta dirección?   
  
     
  
  Si   
   
  
  No   
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ENCUESTA 
  
     
  
EMPRESA:  ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
    
  
UBICACIÓN: Provincia de Manabí, Cantón Cojimíes 
  
  
ACTIVIDAD:  Servicios hoteleros 
    
  
  
     
  
ALCANCE:  Encuesta dirigida a nuestros proveedores 
  
  
  
     
  
OBJETIVO ENCUESTA 
    
  
Compilar información que permita establecer la situación actual de la empresa referente a sus Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas que se presentan en su 
ámbito interno y externo. 
  
     
  
EMPRESA PROVEEDORA: ___________________________________________________________ 
  
     
  
PRODUCTOS QUE PROVEE: ___________________________________________________________________ 
  
     
  
NOMBRE EMPLEADO: ______________________________________________________________ 
  
     
  
CARGO: ___________________________________________________________________________________ 
  
     
  
Agradeceré a usted responder con la mayor sinceridad pues será un instrumento que nos permitirá buscar soluciones a los problemas. 
  
     
  
PREGUNTAS 
     
  
  
     
  
Coloque una ( X ) en la respuesta que represente su opinión 
  
  
  
     
  
1.- Considera a ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. una empresa responsable ? 
  
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No es responsable   
   
  
  
     
  
2.- Los pagos realizados por ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. son hechos a tiempo:? 
 
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No cumple   
   
  
  
     
  
3.- La empresa comunica a tiempo las irregularidades en los productos que recibe?  
 
  
  
     
  
  Siempre   
   
  
  Casi Siempre   
   
  
  No comunica   
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4.- Como proveedor tiene una política responsable de stock de inventarios: 
 
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No es responsable   
   
  
  
     
  
5.- Considera usted que los precios de sus productos en relación a los demás son: 
 
  
  
     
  
  Altos   
   
  
  Razonables   
   
  
  Bajos   
   
  
  
     
  
6.- Considera usted que la calidad de sus productos en relación a los demás son: 
 
  
  
     
  
  Altos   
   
  
  Razonables   
   
  
  Bajos   
   
  
  
     
  
7.- De los productos que se caducan  son reemplazados por un nuevo producto: 
 
  
  
     
  
  Siempre   
   
  
  Casi Siempre   
   
  
  Nunca   
   
  
  
     
  
8.- La empresa realiza los pedidos en forma planificada? 
  
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No planifica   
   
  
  
     
  
9.- De tener producto importado realiza sus pedidos en una forma planificada: 
 
  
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No es responsable   
   
  
  
     
  
10.- Considera a ECOCOJIMÍES Cía. Ltda. un cliente estratégico para dar a conocer nuevos productos:   
  
     
  
  Totalmente   
   
  
  Medianamente    
   
  
  No es estratégico   
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ENCUESTA 
      EMPRESA:  ECOCOJIMÍES CIA. LTDA. 
   
  
UBICACIÓN: Provincia de Manabí, Cantón Cojimíes 
   
  
ACTIVIDAD:  Servicios hoteleros 
   
  
  
    
  
ALCANCE: Encuesta dirigida a nuestros clientes 
   
  
  
    
  
OBJETIVO ENCUESTA 
   
  
Compilar información que permita establecer la situación actual de la empresa referente a sus Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas que se presentan en su 
ámbito interno y externo. 
  
    
  
NOMBRE CLIENTE: ______________________________________________________________   
  
    
  
Agradeceré a usted responder con la mayor sinceridad pues será un instrumento que nos permitirá buscar soluciones a los problemas. 
      PREGUNTAS 
    
  
      Coloque una ( X ) en la respuesta que represente su opinión 
   
  
      1.- Con que frecuencia visita las instalaciones de nuestro hotel: 
   
  
  
    
  
  Anualmente   
  
  
  Semestralmente   
  
  
  Trimestralmente   
  
  
  Primera vez   
  
  
   
   
  
2.- Usted visita nuestras instalaciones debido a: 
   
  
   
   
  
  Los precios bajos   
  
  
  La calidad del servicio   
  
  
  La atención personalizada   
  
  
  La diversificación de los servicios   
  
  
  La organización de la empresa   
  
  
  La ubicación del hotel para el descanso   
  
  
  Una nueva propuesta hotelera   
  
  
   
   
  
3.-  Que tipo de servicio usted adquirió para su visita? 
   
  
   
   
  
  Alojamiento   
  
  
  Servicio de restaurante   
  
  
  Planes Media Pensión (alojamiento, desayuno y almuerzo o cena)   
  
  
  Planes Todo incluido (alojamiento, desayuno, almuerzo y cena)   
  
  
   
   
  
4.- De que manera usted conoció sobre el hotel y sus servicios? 
   
  
   
   
  
  Telefónicamente   
  
  
  Internet   
  
  
  Radio   
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  Televisión   
  
  
  Otros   
  
  
   
   
  
5. Cómo calificaría usted la calidad de nuestras instalaciones y servicios? 
   
  
   
   
  
  Mala   
  
  
  Regular   
  
  
  Buena   
  
  
  Muy Bueno   
  
  
  Excelente   
  
  
   
   
  
6.- El precio que usted ha pagado por los servicios recibidos lo considera justo? 
  
  
   
   
  
  Si   
  
  
  No   
  
  
   
   
  
7.- Usted encuentra en el hotel todo lo que le fue propuesto antes de llegar a él? 
  
  
   
   
  
  Si   
  
  
  No   
  
  
   
   
  
8.- Como califica la atención que usted recibió? 
   
  
   
   
  
  Mala   
  
  
  Regular   
  
  
  Buena   
  
  
  Muy Bueno   
  
  
  Excelente   
  
  
   
   
  
9.- Como califica los productos dados en el restaurante? 
   
  
   
   
  
  Mala   
  
  
  Regular   
  
  
  Buena   
  
  
  Muy Bueno   
  
  
  Excelente   
  
  
   
   
  
10.- Usted ha adquirido servicios similares a los obtenidos en el hotel en otras cadenas en la costa ecuatoriana?   
   
   
  
  Si   
  
  
  No   
  
  
   
   
  
11.- Indique el nombre del hotel/s? 
   
  
   
   
  
  Hotel Decameron Mompiche   
  
  
  Club Casa Blanca   
  
  
  CocoSolo Eco-Lodge   
  
  
  Otras   
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EMPRESA: ECOCOJIMIES CIA. LTDA.
UBICACIÓN: Provincia de Manabi, Cantón Cojimies
ACTIVIDAD: Servicios hoteleros
ALCANCE: Encuesta dirigida a nuestros proveedores
OBJETIVO ENCUESTA
6. La empresa contiene organigrama estructural y de funciones?
ENTREVISTA
12.- Qué limitaciones ha enfrentado la empresa en este último tiempo?
11.- Con qué frecuencia son revisadas las promociones del hotel?
10.- Qué factores inciden para determinar el precio de los productos?
9.- Qué estrategias le ha dado buenos resultados para mantenerse en el mercado?
8.- Qué condiciones cree Ud. que logra la empresa para que el personal tenga alto rendimiento?
7.- Existen documentos legales y normativos que guíen el trabajo de la empresa?
Compilar información que permita establecer la situación actual de la empresa referente a sus 
Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas que se presentan en su ámbito interno y externo.
1.- Considera Ud. qué está difundida la misión y la visión dentro de la empresa?
5.- Cree que los principales problemas tienen que ver con la planificación en la empresa?
4.- Existen políticas dentro de la organización?
3.- Qué estrategias utiliza para alcanzar el éxito empresarial?
2.- Qué objetivos se ha propuesto lograr la empresa?
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Instalaciones 
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Entorno 
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